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PREFACE 


Co 

^^ This commercial series of modern language handbooks is tlie 

X first of its kind, and has been designed and written with a 

^ view to aiding the maintenance and development of British 

commerce in foreign markets. The series is intended for the 

^ use of commercial students and traders. It deals with the 

French, German, and Spanish languages aii they are applied 

•^ in acttuil commerce, and practically the whole of the matter 

contained in the books is drawn from real business, the series of 

letters and the documents having been used in actual foreign trade 

transactions. The books are the result (a) of much educational 

^ experience in connection with a scheme of commercial education 

on the one hand, and, on the other hand, (6) of eighteen years of 

^ practical experience in connection with several large shipping 

houses both at home and abroad. Every endeavour has been 

J made throughout to present the matter in such a manner that 

its influence may be thoroughly educational, if regarded as a 

mental training of a specialist type. 
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The books of the series are primarily characteristic of the 
, trading practice of France, Germany, and Spain (with Spanish 
\g America). That is to say, the French Practice and Corre- 
spondence illustrated are peculiar to French business transac- 
^tions, and so are the German to German business transactions, 
j^^and the Spanish to Spanish business transactions, as regards 
S practice, idiom, construction, and style. The advanced French 
^handbook could not, for instance, be translated into German 
or Spanish, and thus be taken as a guide, much less a model, for 
either German or Spanish trading practice. This applies with 
^ equal force to the advanced German and Spanish handbooks. 

191131 '^ 


vi PREFACE 

To do so would in either case give a distorted picture and an 
untrue and inaccurate idea of the real trading practice of the 
other country. 

We repeat that the books are primarily characteristic of 
the trading practice of France, Germany, and Spain ; but we 
would, in addition, point out that in the advanced handbooks 
we, after dealing fully with these characteristics, proceed to 
illustrate fairly exhaustively the practice of trading in operation 
in the French colonies, the German colonies, and the old 
Spanish colonies ; and, lastly, the characteristics of the foreign 
countries adopting French, German, or Spanish as their recognised 
medium of communication. We also give /ac-similes of French, 
German, and Spanish commercial documents and letters. 
Explanatory notes are also appended, wherever it is thought 
necessary, to throw light on points which may not be quite 
clear to the student or the trader. 

The leading idea that has been before us is that of a 
merchant doing a good home trade, who is desirous of developing 
a foreign trade in addition to this. The merchant himself has 
no time to devote to learning the technique of foreign trade. 
He has, however, a son who is on the point of leaving a good 
secondary school. This son he wishes to acquire a knowledge 
of foreign trade and customs in order that he, the son, may 
develop the desired foreign department. Fortunately, this youth 
is already possessed of a good general education ; so we can, 
therefore, at once begin to train him specially. We begin to 
educate him so as to enable him successively to initiate, to 
develop, to supervise, and finally to direct a foreign trade 
department alongside his father's home trade department. 

In the first and introdv^tory book, we place the young man 
on safe general ground when meeting with Frenchmen, Germans, 
or Spaniards, and show him how to reply to letters of courtesy. 
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and private letters, to return visits, tfec, and generally how to do 
the right thing in various circumstances, in order that he may 
avoid appearing gauche, awkward, or embarrassed. 

In an elementary and carefully graduated way we show 
him how to build up siuiple business letters in each of the 
three languages; how to ca.rry through simple transactions 
connected with the exportation and importation of goods, and 
how to write the accompanying letters in logical sequence. 
He is then gradually introduced to transactions of increasing 
difficulty and complexity. 

A few of the letters may appear sentimental and perhaps 
somewhat childish to our insular ideas ; but such letters are 
expected by our foreign customers, and if we wish to trade with 
Rome we must write as the Romans write, and not as we think 
they ought to write ; in other words, in Rome we must do as 
the Romans do. 

A carefully prepared " Questionnaire " is added after each 
chapter, and this provides questions, in the foreign language, 
arranged in series. The teacher can by this means test his 
pupils, and the private student can test himself, to see whether 
the matter has been grasped and assimilated. In the introductory 
book we also add, after each chapter, exercises consisting of 
groups of questions or rather letters to be rendered into the 
foreign language, and, in the .advanced book, numerous exercises 
consisting of series of problems arranged in sequence, as they occur 
in actual business in the logical working out of an import or 
export transaction. The student and teacher can thus do much 
practical work in connection with the course. 

In the second or advanced book, in each language, the youth 
is introduced to importing and exporting transactions of con- 
siderable difficulty in quite an original and, it is believed, an 
interesting manner, and is kept at this until he is able to 
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carry through correctly a general foreign trade with either 
France, Germany, or Spain. The youth is now ready to be 
introduced to the .stage of carrying on a foreign trade with 
the French, German, or Spanish colonies. He is shown a map 
of these, and the trade practice and customs peculiar to each 
are explained and illustrated. And lastly comes a map showing 
the countries, in the Orient and elsewhere, using French, 
German, or Spanish as the medium of communication, and the 
correct methods of carrying on trade with each is demonstrated. 
Throughout the advanced book, wherever it is thought necessary, 
or even desirable, to do so, hints and suggestions are given as 
to where to obtain reliable information in regard to prospective 
clients, &c., and how to save money by an alternative method of 
drafting a document, as to forwarding goods, recovering monies, 
ttc. To familiarise students with this, as well as to provide 
reading practice, numerous letters are reproduced in the original 
handwriting. 

An English (literal) translation is given in an appendix to 
each introductory book. The text of the advanced books is 
fully annotated (in English) to enable the student to thoroughly 
understand the matter. 

The complete series consists of — 

(a) Three Introductory Books and \ 
Three Advanced Books, J 

dealing respectively in the French, German, and Spanish 
languages with the commercial practice and corres- 
pondence of France, Germany, and Spain, with that of 
their respective colonies, and also of countries adopting 
them as the medium of communication. Th(i*t books 
are intended for the use of students and trouiert. 

(h) The Foreign Traders' Handbook, 

wherein (in English, French, German, and Spanish) the 
matter containetl in the three introductory books, men- 
tioned above, is presented side by side, in parallel 
columns, in four vertical columns or pages. Jlti-^ hook tx 
inttndtd for rtady nftrtnct. 
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(c) A Systematic Vocabulary of Commercial Terms, 

Titles, Names, Articles of Trade, and Special Phrases 
used in the Home, Import, and Export l^rades and in 
Accountancy Work. These are given in English, French, 
German, and Spanish, side by side, in four parallel 
columns. This hook is intended to be iised as a Didiormiy. 

Finally, we strongly recommend students and business men, 
while studying this somewhat specialised course (which is abso- 
lutely necessary from a commercial point of view), to concurrently 
read and study the general language and literature of the 
country. We can assure them from experience that such study 
will greatly help them when meeting Frenchmen, Germans, or 
Spaniards either socially or in business ; also that, from an 
educational point of view, the general literary course is necessar}' 
to the successful negotiation of the technical commercial course. 

JAMES GRAHAM, 

Inspector for Commercial Subjects and Modern Ln»guage$ to the 
West Riding County Com%cil. 

GEORGE A. S. OLIVER. 


CONTENTS 


I. PRIVATE LETTERS 


How TO SET OUT A French Prtvate Letter 

The Date 

The Address 

The Envelope 

Beginnings of Letters 


PAf4E 

3 

3 
3 
4 


Endings of Letters 


5 


L Invitations (1-5) 


a • • • ■ • 


2. Congratulations (6-9) 

3. Condolence (10) 


4. Inquiries, Requests, &c. (11-20) 


6 

7 
9 
10 


2. BUSINESS LETTERS 

How to set out a French Business Letter 

The Date 

The Address 

The Envelope 

Beginnings of Letters 

Initial Correspondence 

Referring to an Interview, &c 

,, a Letter 
Acknowledging Receipt of a Letter 
Replying to a Letter 


17- 


• • a • • • • 

X # 


17 

. • • • • ■ ■ 

17 

... 

18 

• ■ • ■ • • • 

19 



19 

• « • ■ > • 

20 

• > • • • • 

20 


21 


21 


Endings of Letters 


22 


Xll 


CONTENTS 


Offers of Goods. 

1. Voluntary Offers 

Introduction (1-7) 

Body:— /^e Price (8-18) 

Patterns (19-23) 

Quality (24-28) 

Delivery (29-30) 

Terms of Payment (31-34) .. 
Conclusions (35-45) ... 

2. Offers Declined (46-52) 

3. OFFEits Requested 

Introduction (53-59)... 

Body :- Re Patterns, Price Lists (60-64) 

Deliver}' (65-67) 

Price (68-83) 

Payment (84-88) 

4. — Sending of Patterns and Quotations 

Introduction (89-90) 

Bod}': — Re Deliver}^ Price, &c. (91-94) .. 


PAUE 

25 

25 
26 
27 

28 
28 
29 
29 

30 

32 

32 
32 
33 
33 
35 

36 

36 
36 


Orders. 

5.— Orders (iivEN 

Introduction (95-102) 

Body:— /?e Quality (103-111) 

Delivery (112-118) 

Shipping Documents, Insurance, Mode of Shipping 
(119-124) 

References, Payment (125-129) 

6.— Refusal or Modification of Orders Submitted (130-139) 

7. — Acceptance of Orders Submitted 

Introduction (140-143) 

Body :—i?e Packing, Shipment (144-148) 

Price, Quality, Delivery (149-157) 

References (158-159) 

8.— Claiming Delivery of Goods Ordered (160-164) ... 
9.— Cancelling Orders (165-169) 


37 

37 
38 
39 

40 
40 

41 

42 

42 
43 
43 
44 

45 

45 


CONTENTS 


xiu 


10.— Execution of Orders * 

Introduction : — Sending of Invoice, Shipping Documents, &c 

(170-174) 

Body : — Re Goods, Delivery, Shipment, &c. (175-180) 

Conclusions (181-189) ... ... ... 


PA«E 

46 


46 
47 

48 


Forwarding Packages for Shipment. 

11. — Advising Forwarding Agent (190-191) 


49 


12. — Instructions Given, Carried out by Forwarding Acjent 

(192-193) 49 


Arrival of Sendings. 

13.— Approval of Sendings 

Introduction (194-196) 

Body (197-200) 

14.— Disapproval of Sendings 

Introduction (201) ... 

Body : — Re Average, Goods Damaged, Deficiency (202-210) 

Quality (211-218) 

Price (219) 

Allowance Claimed (220-225) 

Goods Left at Disposal (226-228) 

15. — Replies to Disapproval of Sendings 

Expressing Astonislmient, Regret (229-233) 

Claim not entertained (234-237 ) 

Claim entertained (238-241)... 

Oflfer of Compensation (242-246) 

Refusal of Compensation (247-252) 

Accounts Current, Statements, &c. 

16. — Sending Accounts Current, Statements, &c. 

Introduction (253'^255) 

Body: — /?e Examination (256-258) 

Payment (259-260) 

Conclusions (261-263) 


51 

51 
51 

52 

52 
52 
53 

54 
54 
55 

55 

55 
56 
56 
57 

58 


59 

59 
59 
59 
60 


xiv CONTENTS 

17. — ^ACKNOVVLEDlilNG ACCOUNTS CURRENT, STATEMENTS, &C. 

Introduction (264-266) 

Body :— Conformity (267-268) 

Errors and Omissions (269-274) . . 
Conclusion (275)* ... ... 


PAOB 

60 

60 
60 
61 
61 


Remittances, Payments, &c 

18.— Remittance Sent (276-279) 

19. — Remittance Acknowledged (280-283) ... 

20. — Remittance Requested 

Introduction (284-286) 

Body (287-289) 

21. — Remittance Insisted upon (290-300) 

22.— Respite Requested (301-316) 

23.— Respite Granted (317-320) 

24.— Respite Refused (321-323) 


62 

62 

63 

63 
64 

64 

66 

68 

68 


Drafts. 


25. — Advising Drafts 


Introduction (324-327) 

Body and Conclusion : — Commending Draft to Protection (32S- 

332) 

26.— Drafts Approved of (333-334) ... 

27.— Drafts Refused or Modified (335-339) 


70 
70 

70 
71 

71 


Inquiries respecting Foreign Firms. 

28. — Information Asked for 72 

Introduction (340-343) 72 

Body: — Asking for Information (344-348) 72 

Assurance .of Discreet Use of Information (349-350) 73 

Conclusions (351-352) 73 


CONTENTS XV 

PAGE 

29. — Replies to Inquiries respecting Foreign Firms 74 

Introduction and Body :— (a) Favourable (353-362) 74 

(6) Unfavourable (363-376) ... 75 

(c) Vague and Evasive (377-380) ... 77 

Conclusions: — Responsibility Declined (381-383) ... ... 77 


Letters of Introduction and Letters of Credit. 

30. — Supplying Letters of Introduction and of Credit 

Introduction (384-386) ... 

Body :— Object of Journey, &c. (387-389) 

Re Payments (390-394) 

Asking for Assistance (395-397) 

Offering Thanks, &e. (398-404) 


31. — AcKNOWLED(iING LETTERS OF INTRODUCTION, &C. (405 


409) 


78 

78 
78 
79 
79 

80 

81 


General Offers of Services. 

32. — Offers by Commission Accents, Buyers, &e 

Introduction (410-414) 

Body: — Special Advantages Offered (415-417) ... 

Assurance of Zeal and Attention (418-422) ... 

33. — Offers by Clerks, &e., applying for Situations ... 

Introduction (423-425) 

Body : — Re Knowledge, Experience, &c. (426-433) 

References (434-438) 

Assurance of Zeal and Attention (439-440) 


82 

82 
82 
83 

83 

83 

84 
85 
86 


3. ENGLISH TRANSLATION OF THE FRENCH TEXT. 

Private and Business Letters ... ... ... 89-158 

4. QUESTIONS FOR CONVERSATIONAL EXERCISES. 

Private and Business Letters ... ... ... ... ... 161-201 


5. EXERCISES TO BE RENDERED INTO FRENCH. 

Private and Busi ness Letters 205-233 


s 


Facsimile of a French Private Letter. 



'^ , /tL. y6 ytoJ^ y/«^ 


iQyfUl^H^ 


jt-«-<->^C_ 








/ 





J 


^ 


4> 




CD 

C 

'5 

3 


^ 


c 


o 

4> 


OS 









I -PRIVATE LETTERS 


B J6 


FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 


I.-PRIVATE LETTERS. 


How to set out a French Private Letter. 

(See Model Letter, page 235). 

The Date, see Business Letters, page 17. 


The Address. 


(a) Friends and Acquaintances. 

Cher Charles, 
Mon cher Frederic, 
(Mon) cher Ami, 
Mon cher Dubois, 
Cher Monsieur Dubois, 
Monsieur et Ami, 


Dear Charles, 
My dear Frederick, 
{My) dear Friend, 
My dear Dubois, 
Dear Mr. Dubois, 
{My) dear Friend, 


(6) Members of tfie Learned Professions, Ac, Mercfiants, and other 
Persons of Respectability and Education, 

Monsieur, Sir, 

Cher Monsieur, {My)* dear Sir, 


(c) Ladies, 


Mademoiselle Flora, 
Ch^re Mademoiselle, 
Ch^e Madame Dubois, 
Ch^re Madame, 
Madame, 
Mademoiselle, 


Dear Miss Flora, 
Dear Madam, [unmarried] 
{My)* dear Mrs. Dubois, 
Dear Madam, [married] 
Madam, [married] 
Madam, [unmarried] 


* Mon cher Monaienr, ma ch^ie Madame are not used in Modem French. 
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The Envelope, see II., Business Letters, under '' The 
Address," page 17. 


(a) MonBieiir Henri Lejeune, 

120, Boulevard Magenta, 
Paris. 


Henry Lejeune, Esq.* 
{Mr. Henry Lejeune), 

120, Boulevard Magenta, 

Pabis. 


(&) Mademoiselle Jeanne Lapierre, Misa Jeanne Lapierre, 
Meulame Henri Lapierre, Mrs. Henry Lapierre, 

6, Boulevard de la Madeleine, 

Pabis. 


6, Boulevard de la Madeleine, 

Paris. 


(c) Monsieur Qaston Latour, 
Professeur,* 
16, Rue d'Hauteville, 
Paris. 


Prof. Oaaton Latour, 

16, Rue d'HauUviUe, 
Paris. 


Besfinninss of Letters. 

J'ai bien re9U [Je viens de recevoir] votre lettre [votre 
carte postale] du 10 ct. et je m'empresse d'y r6pondre. 

Votre aimable lettre du 29 passe m'a fait un grand plaisir 
[m'a caus6 un bien vif plaisir]. 

En reponse [R^pondant] k votre bonne lettre du 5 ct., je 
suis heureux de pouvoir vous annoncer [informer] que . . . 

Je vous remercie (bien sincerement) de votre aimable 
lettre du 16 pass6, et je vous prie de vouloir bien m'excuser si 
la reponse s'est fait attendre quelque temps [je vous 
demande pardon d'etre rest^ si longtemps sans vous ecrire]. 

C'est avec beaucoup de regret que je viens d'apprendre 
que . . . 

La bonte que vous m'avez toujours t^moignee sera mon 
excuse si je viens de nouveau vous incommoder de I'affaire S. 
[recourir k votre obligeance dans I'affaire suivante]. 

• Titles are placed after the name, Motucieur is equivalent to Mr. and Esq. 
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EndinsfS of Letters. 

(a) Friends and Acquaintances. 

Tout k vous. [Bien k vous.] 

Tout k vous d'amiti6 [de ccBur]. 

A vous de tout ccBur. 

Je vous serre (bien cordialement) la 
main. 

Une poign^e de main. 

Ton [Votre] ami sincere [fidele]. 

Votre bien d6vou6. 

Mes respects [compliments] k 
Madame votre m^re. Votre d6- 
vou^. 

Bien des choses de ma part k Mon- 
sieur votre p^re. Votre affec- 
tionn^. 

Rappelez-moi au bon souvenir de 
M. X et croyez-moi votre tout 
d6vou6. 

Recevez [Agr6ez], (cher) Monsieiu>, 
Texpression de ma consideration 
distingu6e. 

Veuillez agr6er, Monsieur, T assu- 
rance de mes sentiments dis- 
tingu^s. 

Recevez, cher Monsieur Durand, les 
meilleures amities de votre bien 
d6vou6. 


Sincerely yours* 
Your sincere friend. 
Ever sincerely yours. 
Most sincerely yours. 

Your most sincere friend. 
Yours faithfully {sincerely). 

■ 

Yours very truly. 

Compliments to your mother. 
Yours sincerely. 

Kind regards to your father. 
Yours very sincerely. 

Kindly remember me to Mr. 
X, and believe me to be 
Yours very truly. 

I beg to remain, {dear) Sir, 
Yours very truly. 

I (beg to) remain, {dear) Sir, 
Yours very truly {Yours 
faithfully). 

I remain {am), dear Mr. 
Durand, Very sincerely 
yours. 


(6) Strangers and Persons of Superior Position, dc. 


Veuillez agreer, Monsieur, Tassu- 
rance de ma respectueuse con- 
sideration [mes respectueuses 
salutations]. Je vous prie 
d'agr^er [de recevoir], Monsieur, 
roes civilit^s bien empress^es. 


/ beg to remain, Sir, Yours 
most respectfully {Yours 
obediently). 
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J'ai Thonneur, Madame, de voiis Believe me, (dear) Madam, 

offrir [Veuillez, Madame, agr^er] Yours very respectfully 

mes respectueux hommages [mes {Yours obediently). 
hommageq les plus respectueux]. 

Veuillez agr^er, Madame, Thommage / heg to remain, {dear) 

de la parfaite consideration avec Madam, Your obedient 

laquelle j'ai I'honneiu: d'etre servant {Yours most 

[I'hommage du respect avec respectfully), 
lequel je suis] 

Votre tout d^vou^ 

I. INVITATIONS. 

1. Monsieur et Madame Honor6 pr6sentent leur respects 
k Monsieur Jones* et le prient de vouloir bien les honorer de 
sa presence k diner [de leur faire I'honneur de venir diner avec 
eux] jevdi prochain, a six heures. 

15, Rue Royale, 1*^ Avril, 19.. 

R.S.V.P. 

(= R6ponse s'il vous plait.) 

2. Monsieur Henry Jones presente ses respects [compli- 
ments, hommages] ^Monsieur et Madame Honore, et accepte 
avec plaisir leur aimable invitation [et il s'empressera de se 
rendre a leur obligeante invitation]. II ne manquera pas 
d'etre chez eux k I'heure indiqu6e. 

26, Boulevard Magenta, 2 Avril, 19.. 

3. Monsieur Henry Jones regrette beaucoup que des 
engagements anterieurs [qu'une indisposition, un voyage 
necessaire, &c.] Tempechent [le privent du plaisir] d'accepter 
Taimable invitation de Monsieur et Madame Honore pour 
jeudi prochain. (II les prie d'agreer I'expression de ses regrets 
et ses hommages respectueux.) 

4. Cher Monsieur Jones, 

On represente ce soir une nouvelle comedie de 
Victorien Sardou, et je me propose [j'ai I'intention] d'aller au 

* Invitations to dinners, suppers, balls, &c., are usually made by printed cards 
in which the names, dates, <&c., are filled in. 
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theatre. Si vous avez le temps de venir avec moi, vous 
me ferez un grand plaisir [j'espere que vous voudrez 
bien me donner le plaisir de votre charmante compagnie, 
J'aurais un double plaisir du spectacle, si vous m'y 
accompagniez]. 

A vous lire, je vous salue bien cordialement. 

Gustave Delhaye. 

5. C'est a grands regrets [Je regrette beaucoup] que je 
me vois force [oblige] de refuser [renoncer k] I'agreable 
invitation que vous avez bien voulu [que vous avez la bonte 
de] me faire, mais une affaire de la plus grande importance 
[une affaire importante, &c.] m'occupera entierement ce soir, 
et ne me laissera d'autre loisir que de penser a vous, en vous 
souhaitant beaucoup de plaisir. 

2. CONGRATULATIONS. 

(a) Comp/iments of the Season, 

Instead of sending special cards at Christmas, Continental 
people send their wishes at the close of the year for the New 
Year. As a rule only visiting cards are sent, in the comer of 
which is written " p./." = pour feliciter, A visiting card may 
also be utilised when congratulating upon birthdays, or name- 
day, which is usually celebrated in Catholic Countries, e.g. : — 
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In a similar way the visiting card is used instead of writing 
a letter, for other purposes, e.g., when condoling " p.c." = 
jKmr condoler, is written on the card. If you pay a visit 
and find nobody at home,* you leave your card with the 
inscription " p.r.v." = pour rendre visite, or if you wish to 
take ]eave you send or leave your card, writing on it " p.p.c." 
= pour prendre congSy which serves the purpose of a farewell 
visit. 

6. Monsieur, 

La bienveillance que vous m'avez toujours montree, 
et la protection que vous avez bien voulu m'accorder en 
plusieurs circonstances, m'enhardissent k vous o£Frir, aux 
approches du premier janyier, le tribut de reconnaissance et 
de d6vouement que je vous dois, en y joignant les voeux 
les plus sinceres que je fais pour votre sant6. 

J'ose esp6rer, Monsieur, que vous accueillerez avec bonte 
rhommage de ma gratitude. 

(6) Special Occasions. 

7. J'apprends avec un vif plaisir que vous avez obtenu 
la place soUicit^. On vous a enfin rendu justice, car nul 
n'est plus propre que vous a la remplir convenablement. Je 
suis persuade que vous n'en resterez point 1^ et qu' avec le 
temps, apprecie par vos chefs, vous serez Hevi k un emploi 
sup6rieur. 

8. On m'a dit, mon cher ami, que vous veniez d'etre 
d^core. Aujourd'hui les joumaux confirment cette nouvelle. 
Recevez done mes felicitations. Elles sont d'autant plus 
sinceres qu'ayant obtenu cette distinction sans brigues et 
sans sollicitations, eUe a et6 veritablement accordee au merite. 

* When you make a personal visit with the object of condoling, and find nobody at 
home, a narrow fold is made alone the right side of the card, the fold being turned 
doiKiiwards. In the case of taking leave, the fold is made at the left side and turned 
upwards. When adopting this form, which is now very common in France, and 
on the Continent generally, no inscription is made. 


FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 9 

En attendant le moment de vous les reiterer de vive voix, 
je vous salue bien cordialement. 

9. Enfin, mon cher ami, vous voici done hors de cette 
maladie terrible qui a mis votre vie en danger et qui nous 
a tous plonges dans une inquietude mortelle ; chaque jour 
nous attendions avec impatience le bulletin de votre sante, 
nous desolant lorsque les nouvelles etaient mauvaises, renais- 
sant k I'espoir lorsqu'on nous annon9ait une amelioration dans 
votre etat. Grace au ciel, nous voici hors de toutes ces cruelles 
alternatives, vous etes en convalescence, mais je ne saurais 
trop vous conseiller, mon cher ami, de ne pas abuser de vos 
forces encore bien naissantes, car ce qu'il faut redouter par- 
dessus tout, ce sont les rechutes, pires souvent que la maladie 
elle-meme. 

Enfin, laissez faire la nature et le temps, ce sont deux 
grands medecins, et nous vous reverrons bientot au milieu de 
nous plus fort et mieux portant que jamais. 

3. CONDOLENCE.* 

See also 2. Congratulations (a). 

10. Monsieur et Ami, 

Le malheur afFreux qui vient de vous frapper a du 
vous etre d'autant plus sensible que vous vous y attendiez le 
moins. La plaie de votre coeur doit etre d'autant plus cruelle 
que votre femme 6tait digne de tous vos regrets par les qualites 
de son coeur et de son esprit. Cependant, ranimez votre courage, 
et montrez que I'infortuno n'a pu vous abattre. Croyez, au 
reste, que je partage bien sincerement votre profonde affliction. 

Votre tout devoue 


* Deaths are announced to friends, Ac, by large black-edged circulars, which serve 
at the same time as an invitation to the funeral, see page 10. 
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Monsieur Henry Delhaye et son fils, 

Ont rhonneur de vous faire part de la porto dou- 
loureuse qu'ils viennent de faire [6prouver] en la personne de 
Madame Henry Delhaye, n6e Delrue, sa femme, mere, &c., 
deced6e en sa 40^ ann^e, le 2 Avril, 19 . . 

Et vous prient d'assister aux service, convoi et enterrement, 
qui se feront le 6 Avril, 19 . . , ^ midi pr6cis, en I'^glise . . . 

L'inhumation aura lieu au cimetiere Montpamasse. On 
se reunira [Reunion] k la maison mortuaire, rue . . . 

4. INQUIRIES, REQUESTS, Ac. 

11. Monsieur, 

On m'a assure que vous etiez tres 116 avec M. X. : 
Votre obligeance bien connue et surtout I'int^ret que vous 
avez bien voulu me t^moigner en plusieurs occasions, m'en- 
hardissent k vous prier de me donner une lettre de recom- 
mandation aupres de ce monsieur. J'ai k lui demander 
un service important, et je suis convaincu que la consideration 
g^nerale dont vous jouissez me vaudra un accueil favorable 
de sa part. 

Dans I'espoir que vous voudrez bien m'accorder cette 
faveur, &c. 

12. Mon cher Ami, 

Je viens vous prier de me rendre un service qu'on 
ne pent demander qu'^ un veritable ami. Je me trouve 
gene par suite du manque d'une rentree sur laquelle je comptais 
[parce que mes parents ne m'ont pas encore envoye mon 
argent pour ce mois, &c.]. J'aurais besoin d'une somme de 
. . . que je pourrai vous rendre dans quelques jours. 
Pouvez-vous me preter cette somme ? 

Comptant sur votre amitie et vous remerciant d'avance, 
je vous serre bien cordialement la main. 
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13. Je desire beaucoup pouvoir vous rencontrer, afin de 
nous entendre sur une affaire que j'ai k vous proposer. Veuillez 
avoir I'obligeance de me faire savoir I'heure k laquelle je 
pourrai vous trouver chez vous, a moins que vous ne pre- 
f^riez venir chez moi. 

14. Cher Monsieur X., 

J'ai I'intention d'aller k Paris pour y passer trois 
ou quatre semaines, mais n'y connaissant personne autre que 
vous, je vous serais tres oblig6 [reconnaissant] de vouloir bien 
m'indiquer un hotel convenable [une bonne pension de famille] 
d'un prix modere [pas trop cher]. Comme vous connaissez 
Paris tres bien, je suis sur que vous pourrez m'etre utile ; je 
voudrais loger autant que possible du c6t6 des grands boule- 
vards. 

En vous remerciant de votre obligeance, et toujours pret 
k vous rendre la pareille, &c. 

15. Cher Monsieur, 

Le porteur de la presente est M. X., qui habite la 
meme ville que moi, et pour lequel j'ai autant d'estime que 
d'amiti^. 11 a besoin de quelques renseignements, et meme 
d'un peu de protection dans une affaire qu'il vous expliquera 
lui-meme. Je pense que vous etes en mesure de lui 
rendre service. En I'obligeant, vous m'obligerez moi-meme, 
et je vous en serai infiniment reconnaissant. 

Votre tout devoue 


16. En partant de Paris, j'ai oublie dans la voiture 
No. 1,346 mon parapluie de soie, la poignee etant marquee 
MS. C'est un cadeau qui m'a 6te fait par ma soeur et je tiens 
beaucoup k le recouvrer. Je vous serais done tres oblige, si 
vous vouliez bien faire la reclamation k qui de droit en envoyant 
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ce parapluie k mon adresse actuelle, Hotel Gare Maiitimo 
k Calais. 

Excusez le derangement que je vous cause et croyez-moi 

Votre d6vou6 


17. Je vous envoie le livre que vous avez eu Tobligeance 
de me preter ; il est bien tel que vous me Taviez dit, k la 
fois int6ressant et instructif . 

Je profiterai done de votre aimable offre de 
mettre votre bibliotheque k ma disposition, et si vous 
pouviez remettre au porteur quelques autres volumes du 
meme genre, je vous en serais tr^s oblig^. 

Vous remerciant d'avance . . . 

18. J'ai eu I'honneur de vous 6crire le 16 du mois dernier, 
en sollicitant de vous quelques renseignements qui me sont 
indispensables. D6j^, le mois precedent, je vous avais 6crit 
dans le meme but, et je n'ai re9u aucune r^ponse k ces deux 
lettres. 

Je ne sais k quoi attribuer ce silence, et je viens vous 
prier de vouloir bien enfin m'honorer d'un mot de reponse. 

VeuiUez me pardonner mon importunity, et me croire 

Votre tout d6vou6 


19. Cher Ami, 

Je ne comprends rien a votre silence, mon cher ami. 
Que devenez-vous ? fites-vous malade ? Avez-vous quitte 
Paris ? Depuis trois mois j 'attends de jour en jour une lettre 
de vous, et rien ne vient. 

Je suis loin d'attribuer ce long silence a un refroidissement 
de votre part, pour votre meiUeur ami ; j'aime mieux supposer 
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un peu de negligence. Pour vous en punir, je ne vous dirai 
rien de ce qui nous conceme, moi et nos autres amis, j'attendrai 
pour cela, une lettre de vous, longue, detaill6e, afin qu'elle 
nous dedommage de la privation de vos nouveUes. 

20. Je ne pourrai, ainsi que je vous I'avais promis, me 
rendre k votre aimable invitation ; deux amis de I'etranger 
que je n'ai pas vus depuis longtemps m'annoncent leur 
arriv6e pour le meme jour fixe pour votre soiree [diner, &c.], 
et je ne puis me dispenser de passer avec eux le temps de leur 
sejour ici. 

Croyez, k mes regrets sinceres, 

Votre tout devoue 


11 -BUSINESS LETTERS 
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11.— BUSINESS LETTERS. 

How to set out a French Business Letter. 

(See Model Letter, page 236). 


The Date. 

Leeds, le ler* Mars, 19.. 
Londres, 3* Mars, 19. . 
Bradford, ce**25 Mars, 19. . 
Nottingham, lundi 

19 Janvier*** 19.. 

The Address. 

(a) Monsieur A. Delrue, 

23, Boulevard Magenta, 
Paris. 

(6) Messieurs L^on & Alger, 
Messieurs Larousse & Cie, 
Messieurs Vve Laforet & fils. 
Messieurs L. Lejeune fr^res, 
Bordeaux. 


Leeds, Ist March, 19.. 
London, March 3rd, 19.. 
Bradford, 25th March, 19.. 
Nottingham, Monday, 

January 19th, 19.. 


Mr. A. Delrue, 

23, Boulevard Magenta, 
Paris. 

Messrs. Leon dh Alger, 
Messrs. Larousse ds Co., 
Messrs. Widow LaforSi <Ss Son{s), 
Messrs. L. Lejeune Brothers, 

Bordeaux. 


When writing to a company (firm consisting of several 
individuak), Messieurs is prefixed to the names. 

(c) Librairie Gamier Freres, 


Maison Loubet-Andr6, 
Etablissements Leroy-Larose, 
Credit Lyonnais, 

Paris. 


Messrs. Gamier Brothers, 

Publishers {Booksellers), 
Mr. Loubet'Andri, 
Messrs. Leroy-Larose, 

The Credit Lyonnais, 

Paris. 


Instead of prefixing Monsieur or Messieurs, other general 
names are often used. 


{d) Monsieur le Directeur du 
Credit Lyonnais, 

Paris. 


The Manager {Director) of the 
Credit Lyonnais, 

Paris. 


* VVith the exception of le premier = the firsts which is abbreviated ler. the cardinal 
numbers are used in French when giving dates. 

** Ce mostly used by non-commercial men, instead of le. 

*** The names of the months are sometimes written with small letters. Septem- 
bre, Octobre, Novembre; D^cembre are often abbreviated 7bre, sbre, gbre, Xbre, see 
Latin cardinal numbers 7 = Septera, 8 - Octo, 9 = Novem, 10 = Decem. 

C 
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Letters to Banks, &c., are often addressed to the Manager. 

(e) Madame Georges Silvestre, Mrs. Oeorge Silveatre. 

Mesdames Silveatre Sceurs, Meadames Silveatre Siatera 

{married ladiea). 

Mademoiselle Antoinette Tampier, Miaa Antoinette Tampier, 

Mesdemoiselles Tampier, The Miaaea Tampier, 

26, Rue Richelieu,* 26, Rite Richelieu, 

Paris. Paris. 

Such addresses are given on the envelopes, as well as in 
the letters, as a superscription. In the letter, a little below 
the address (to the left) is placed the " salutation " when made 
use of according to the above examples : 

Monsieur, {Dear) Sir, 

Messieurs, Dear Sira or Oentlemen, 

Madame, Mesdemoiselle, {Dear) Madam, 

Mesdame?, Mesdemoiselles, Meadam^a, 

The salutation is often suppressed in French, especially 
if the writer stands in regular business correspondence with 
the addressee, but when addressing ladies who are in business, 
it is usually given. 

The Envelope. 

Besides the address, there are often other remarks on the 
envelope, e.g. : — 

Envoi de F. Favre, 6, Rue Carpentier, Pariv^. 
From F. Favre, 6, Rue Carpentier, Paria. 

Monsieur L. Legrand, Mr, L. Legrand, 

Aux soins de {or Chez) 

Messieurs Laferme & Cie, c/o Meaars. Laferms dh Ci^, 

16, Rue Montmartre, 16, Rue Montm^artre, 

Paris. Paris. 

Recommand6e or Charg6e. Regiatered. 

* When sending letters to Paris and other large towns, the street and the number 
of the house should always be indicated on the envelope. 


FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 


19 


The charge for registering a letter in France is 25 centimes. 


Valeur: Trois cents francs. 
Ci-inclus : Trois cents francs. 
Imprimis. 
Papiers d'affaires. 

Echantillons sans valeur. 
Urgent, or Pre3s6. 
Faire suivre, or \ 
Faire parvenir. 
Personnelle, or 
En mains propres 
E. V. ( = En Ville). 
Poste Restante. 


Value, : Three hundred Franca. 
Enclosed : Three hundred Francs. 
Book-post or Printed Matter. 
Commercial Papers. 

Patterns (Samples) of no value. 

Urgent or Important. 

Please forward, or 

Please send on. 

Private, or Personal {to be handed 

over to addressee in person). 
Local. 
To he called for {Poste Restante). 


Letters addressed " Poste Restante," Paris, remain at 
the Post-Office General, Rue du Louvre. There are many 
branch offices, and if the addressee wiishes to have his letters 
directed to one of them, the number of such office and the 
street must be distinctly stated on the envelope. 

. To obtain poste restante letters, the addressee must 
identify himself by presenting a passport or some envelopes 
of letters, &c., addressed to him. Letters of value are handed 
over only against presentation of a passport ; sometimes 
even more proofs of identity are required. 


Bes:innins:s of Letters. 

Initial Correspondence. 

y le plaisir de 
de la pr^sente est de 


Nous avons 


'honneur de 
'avantage de 


Le but 
L'objet 


de ces lignes est de 
de cette Jettre est de 


La pr^sente 


/ a pour but de 
\ a pour objet de 


vous informer . . . . . 

vous annoncer 

vous aviser ...... 

vous donner avis .... 

► vous faire part .... 

vous faire savoir .... 

vous prevenir 

vous coramuniquer . . . 
porter a votre connaissance 


Mon ami, M. S., a bien voulu me donner [me faire part 
de] votre adresse, et m'a dit en meme temps que. . . . 
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Permettez-nous, Messieurs, de nous adresser k vous pour 
avoir [soUiciter] voire bon conseil dans I'affaire suivante. 

Nous abusons de voire obligeance en vous adressani sous 
ce pli . . . 

Pendant mon sejour k Paris dans le courant du mois 
dernier, j'ai appris que . . . 

Nous vous prions de vouloir bien nous excuser de venir 
k [que nous venons de] nouveau vous incommoder de Taffaire 

• • • 

C'est sous les auspices [sur le(8) conseil(s)] de M. S. que 
nous osons vous demander [vous adresser la demande] si . . . 

Redevables de voire adresse ^ M. S. de voire ville, nous 
prenons la liberie de . . . 

Referring to an Interview, <£c. 

Quand en Decembre dr. j'ai eu le plaisir de recevoir ici 
la visiie de voire Sieur S., je lui avals promis ... 

Sans avoir I'honneur de vous eire connu [de vous connaitre 
personnellemeni], je prends la liberie de vous adresser . . . 

En profiiani de la permission que vous avez bien voulu 
nous donner par voire esiim^e du 10 ci., nous . . . 

(En) nous r^ferani [(En) nous (en) rapporiani] k Tentroiien 
[Renouani la conversaiion] que nous avons eu[e] avee voire 
Sieur S. le 4 ct., nous nous permeiions . . . 

Par ordre de noire Sieur S. nous avons I'avaniage de 
vous informer que . . . 

Referring to a Letter. 


Nous ref6rant a \ 

Nous nous r^f^rons a J 
Vous confirmant \ 

Nous vous confirmons / 
(En) nous rapportant k \ 

Nous noud en rapporfcons k J 


notre lettr© du 
notre demiere du . 
notre d^voude du 
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Notre lettre du 10 ct., que nous vous confirmons [dont 
nous vous confirmons le contenu], s'est crois^e aveo [a crois6] 
la votre de la meme date. 

Nous sommes encore sans r6ponse a notre lettre du 8 ct. 
[a la demande que nous vous avons faite (adressee) le 8 ct.] 
et (nous) venons ... 

La demiere lettre que nous avons eu I'honneur de vous 
ecrire, portait la date du 15 Janvier dr. 

Acknowledging Receipt of a Letter. 

Votre honoree d*avant-hier ne nous est parvenue qu'apres 
le d6part du courrier. 

En passant sous silence le contenu de votre estimee du . . . 

Votre honor6e du 16 ct. n'exigeant pas de reponse, nous 
la passons sous silence. 

Nous sommes heureux [enchantes, charmes] d'apprendre 
par votre honoree du 10 ct. que . . . 

C'est avec bien grand regret [beaucoup de regret, a grands 
regrets] que nous venons d'apprendre que . . . 

A notre (grand) regret nous devons vous informer que . . . 

Replying to a Letter. 

En r6ponse a 

R^pondant a 
Nous vous accusons reception de 
Nous sommes favoris^s de 
Nous poss^dons 
Nous sommes en possession de 
Nous avons sous les yeux 
Nous venons de recevoir 
Nous recevons a 1' instant 
Nous avons eu le plaisir de recevoir 
Nous avons bien re9u 
Nous nous empressons de r^pondi-e a 

Votre honoree du 8 ct. nous est bien [dument] parvenue. 


votre lettre du . 
votre honoree du 
votre estimee du 
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En train [Sur le point] de vous 6crire au sujet de I'affaire 
S., nous recevons votre honor6e du 3 ct. 

Ck)nformement aux instructions contenues dans votre 
lettre du 6 ct. . . . 

Nous vous prions de nous excuser de ne repondre [que nous 
ne repondons] qu'aujourd'hui a votre honoree du 15 dernier. 

II nous a 6t6 impossible de repondre plus tot k votre 
estimee du 15 ct., car ... 

J'ai bien regu votre lettre du 19 dr., mais mes occupations 
m'ont empech6 jusqu'^ present d'y repondre. 

Endins:s of Letters. 


Agr^ez [Veuillez 

agr^er], 
Recevez [Veuillez 

recevoir], 
Nous vous pr6- 

sentons, 


y -2 no3 

0) 


salutations 
civilit^s 


(bien) - 


sinceres. 
empressees. 
distingii6es. 
respect ueuses. 
amicales. 


Nous vous prions ^ agr^er, 

de [d'] Irecevoir, 

Veuillez ( bien ) J accepter, , 


§ r assurance 

0! 
00 
O 

1^ 


00 r expression 


^de notre parfaite 
consideration. 

de notre considera- 
tion distingu^e. 

de nos sentimentn 
distingu^s. 

de nos sentiments 
d6vou6s. 


de vous lire (par 
retour du 
courrier), 


Au plaisir 

A I'honneur 

Dans I'attente du 

plaisir 
En attendant le 

plaisir 

Dans I'attente d^uner^ponse favorable, 
Dans Tattente de vos nouvelles. 
En attendant vos nouvelles. 
En attendant la favour d'une r^ponse 

immediate. 




OP 


r 


Sans autre 
Sans autre chose 
k vous dire 


pour le moment, 
pour aujourd'hui, 
pour ce jour. 


g sincer^ment. 
^ respectueusement. 
amicalement. 


; 


o 

08 

00 

9 

O 
> 


o 

G 
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Comptant sur votre empressement k nous repondre, nqus 
vous presentons, Messieurs, nos sinceres salutations. 

Nous attendons avec impatience vos nouvelles ult6rieures 
et vous presentons, Messieurs, nos salutations empressees. 

Nous esperons done recevoir votre reponse par retour 
du courrier [sans (le moindre) retard], et vous saluons, 
Messieurs, bien sincerement. 

Dans I'espoir d'etre prochainement favorises de vos ordres, 
nous vous prions d'agreer, Messieurs, nos salutations em- 
pressees. 

Dans I'espoir [Esp6rant] que vous voudrez bien nous 
continuer la pr6f6rence [faveur] de vos ordres, nous vous 
saluons, Messieurs, bien sincerement. ^ 

Nous saisissons cette occasion pour vous renouveler 
I'assurance de notre parfaite consideration. 

Nous nous recommandons a la faveur de vos nouveaux 
ordres et vous saluons, Messieurs, bien sincerement [ami- 
calement]. 

Constamment [Toujours] k vos ordres, nous vous presentons, 
Monsieur, nos salutations (bien) empressees. 

Dans notre prochaine nous nous etendrons (plus explicite- 
ment) sur [nous vous parlerons plus au long de] cette affaire. 
En attendant, veuillez agreer [recevoir]. Messieurs, nos bien 
sinceres salutations. 

Bien faches de ne pouvoir vous etre utiles [vous servir], 
nous vous prions, Messieurs, d'agreer nos sentiments dis- 
tingues. 

Esp^rant [Dans I'espoir] que la presente vous parviendra 
(encore assez) k temps pour prevwir toute consequence 
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d6sagrdable, noiis vous pr^sentons, Messieurs, nos sinceres 
salutations. 

Dans I'espoir d'avoir bientot Toccasion de vous rendre 
service k notre tour, nous vous prions d'agr^er [de recevoir]. 
Messieurs, Tassurance de notre parfaite consideration. 

Toujours prets k r6ciproquer vos services [k vous rendre 
des services pareils], nous vous pr6sentons. Messieurs, nos 
civilit^s bien distingu6es. 
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OFFERS OF GOODS 

I. VOLUNTARY OFFERS. 
INTRODUCTION. 

1. Nous regrettons d'etre priv6s de vos ordres [noiivelles] 
depuis quelque temps, et prenons la liberie de rappeler notre 
maison [nous rappeler] a votre bon souvenir en vous sou- 
mettant notre dernier prix-courant. 

2. Nous constatons [remarquons, voyons] k regret que 
depuis quelque temps nous sommes restes sans vos (bons) 
ordres [sans ordres de votre maison]. 

3. II y a deja bien du temps que nous sommes [nous 
nous trouvons] priv6s de vos agr^ables nouvelles, et c'est 
pour cela que nous venons vous reiterer [renouveler] I'offre 
de nos services [nos off res de services]. 

4. Monsieur Dubois m'ayant appris que vous tiriez 
[achetiez] sur notre place de fortes parties [quantites] de 
laine, et etant en mesure [a m^me] de vous servir (k cet 
egard) a votre entiere satisfaction, je prends la liberte de 
vous faire mes offres. 

5. Desireux d'entrer en [d'entamer des] relations avec 
votre honorable maison, nous nous permettons de vous 
adresser sous ce pli notre dernier prix-courant. 

6. Monsieur R. Durand, votre ancien ami, nous a 
encourages a vous faire [Sous les auspices de votre ancien 
ami, M. R. D., nous nous permettons de vous faire] nos offres 
(de services), et c'est dans ce but que nous prenons la liberte de 
vous envoy er sous bande notre catalogue. 

7. Nous avons Thonneur de vous envoyer [faire parvenir] 
par ce courrier un echantillon de . . . que nous recom- 
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mandons tout particuli^rement k votre attention. Nous vous 
prions de I'essayer [I'examiner, d'en faire un essai], ne 
doutant pas que vous (n') en serez entierement satisfait(s) pour 
nous favoriser de vos ordres [d'une commande, nous confier 
vos ordres], 

BODY— Re Price. 

8. La baisse considerable qu'eprouve actuellement la 
soie, vient fort a propos pour faire vos achats [pour en acheter] 
pour rhiver. 

9. II y a toute apparence qu'une hausse importante 
ne tardera pas a se produire pour [k avoir lieu dans] ces 
articjles. 

10. Nous avons encore un petit solde de cette soie en 
dep6t [en magasin] que nous vous vendrions [laisserions, 
c6derions] a (tr^s) bon marche. 

11. Nous tenons a appeler votre attention speciale [parti- 
culiere, a appeler tout particulierement (specialement) votre 
attention] sur les dessins 615 — 675 qui sont a present en 
vogue et tres recherches [demandes]. 

12. Ce n'est que dans le but d'obtenir [pour obtenir] un 
prompt d^bit [un placement rapide] que nous avons fixe [mis, 
cote, not6] un prix aussi bas, et nous serons heureux d'etre 
[nous comptons etre] honores [favorises] de vos ordres. 

13. Ce prix si mod6re [bas, reduit] vous engagera 
[determinera], nous I'esperons, k nous honorer de vos ordres 
[a nous transmettre vos ordres], dont I'ex^cution aura toute 
notre attention. 

14. Pour nous defaire de ces marchandises, nous vous les 
offrons au-dessous du prix de re vient [prix coi^tant, prix 
d' achat]. , . ' 
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15. Nous VOU8 offrons cette partie a 2s., ce qui fait 
[revient k] un penny au-dessous du prix d'aujourd'hui [prix 
actuel]. 

16. Prise en [par de] grandes quantites, nous veridons 
la marchandise k un prix encore plus modere [bas]. 

17. En prenant [Si vous prenez] 250 kg. et au-dessUs 
[plus], nous sommes prets [disposes] a vous accorder un 
prix de faveur [le prix de gros], or une reduction [diminution] 
de prix [un rabais] de 5 %. Pour quantites au-dessous de 
100 kg., le prix indiqu6 (s')augmente de 10 %. 

18. Nou& sommes persuades [certains, surs] qu'aucune 
autre maison ne peut vous livrer [fournir] de meilleures 
qualites a nos prix. 

Re Patterns. 

19. Nous mettrons avec plaisir des echantillons a votre 
disposition pour que vous puissiez en faire votre choix [pour 
vous permettre de choisir]. 

20. Nous vous adressons par ce courrier un colis con tenant 
des echantillons de divers articles convenables a [qui con- 
viennent pour] votre marche, et joignons a la presente le 
prix-courant. 

21. Si vous le desirez, nous vous enverrons (avec plaisir) 
un assortiment de nos articles, afin que vous puissiez en 
choisir les plus convenables pour votre place. 

22. En vous adressant sous ce pli notre dernier prix- 
courant, nous tenons a y joindre quelques observations a u 
sujet de la situation actuelle de notre marche. 

23. Nous vous enverrons demain un nouveau choix 
[une nouvelle collection] d'echantiUons de . . . , et 
serions enchantes [satisfaits], si quelques-uns d'entrie eux 
etaient a votre convenance [vous convenaient]. 
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Re Quality. 

24. Nous vous recommandons tout particulierement 
[special ement] les dessins 620 — 690 ; ils sont beaucoup 
moins chers [meilleur march6] que les produits allemands, 
et surpassent meme, par leur achevement tout particuliere- 
ment soigne [la finesse de Texecution], tout article que la 
concurrence peut offrir [tout ce qu'il y a sur le march6]. 

25. Les machines fabriquees a notre usine de Beeston 
sont absolument sans egales au monde et ont une reputation 
[occupent une position] unique et inattaquable. II est 
vrai que les prix en sont un peu plus elev6s que ceux des 
autres marques [fabriques], mais une visite k notre etablisse- 
ment, ou Ton peut suivre pas k pas les soins apportes dans 
le choix et I'emploi des mat^riaux, convaincra que nos 
machines sont les meilleures d'entre les meilleures. 

26. Nos articles se distinguent [excellent] non seule- 
ment par leurs prix moderes, mais aussi par leurs dessins de 
haute nouveaute. 

27. Nous pouvons vous assurer que nos articles, dont 
la fabrication est confiee aux ouvriers les plus exp6riment6s, 
disposant d'un excellent outillage, se distinguent autant 
par le bon gout que par la solidite. 

28. Toutes les machines dec rites dans notre catalogue 
sont fabriquees [construites] avec les meilleurs materiaux 
par des mecaniciens de premier ordre, et sont garanties 
pendant 12 mois contre tous vices de construction. 

Re Delivery. 

29. Nous sommes en mesure [a meme] d'ex6cuter - a 
brefs [courts] delais les commandes les plus importantes 
[executer les plus fortes commandes au plus vite]. 
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30. Nous 6tant pourvus de provisions [d' existences] 
suffisantes [Disposant d'un stock considerable], nous spmmes 
en 6tat [k mesure] d'ex6cuter imm6diatement vos ordres 
[de (vous) livrer promptement]. 

Re Terms of Payment 

31. Nous vous accorderons un escompte de 3 % au comp- 
tant [pour comptant, pour les paiements comptants]. 

32. Le paiement doit se faire par traite a trois mois 
de date de facture [k partir (compter) de Tenvoi]. 

33. Conditions de paiement : A trois mois de credit, 
ou au comptant avec 3 % d'escompte. 

34. Des que [Aussitot que] I'expMition [le chargement] 
aura et6 effectuee, nous vous adresserons le connaissement et 
la facture, et pour nous rembourser, nous disposerons [ferons 
traite] sur vous a 3 mois de date. Nous pensons que ce 
mode de recouvrement [paiement] sera a votre convenance 
[vous conviendra]. 

CONCLUSIONS. 

35. Permettez-nous d'aj outer, Messieurs, qu'une longue 
pratique [experience] (personnelle) de I'industrie rubaniere 
dans tous ses details, nous met a meme [permet] de lutter 
contre [faire face, defier, soutenir] toute concurrence. 

36. Les echantillons que nous vous adressons sous bande 
vous donneront, nous I'esperons, la conviction que nous 
n'avons aucune concurrence k craindre. 

37. Un essai vous convaincra de la superiorite [de I'ex- 
cellente quality] de mes produits. Je suis sur [persuade] 
qu'il n'y a pas de maison sur place qui puisse vous servir 
k [vous offrir] de meilleures conditions et livrer plus prompte- 
ment. 
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38. Nous serions charmes [II nous serait tres agreable], 
si vous vouliez bien nous honorer d'une commande d'essai 
[k titre d'essai] ; nous pouvons vous assurer que vous n'auriez 
qu' a vous louer de notre zele et de notre exactitude a executer 
[remplir] vos ordres. 

39. Nous vous assurons que nous ne n6gligerons rien 
[nous ferons tous nos efforts, ferons de notre mieux] pour [que 
tous nos efforts tendront a] vous contenter [satisfaire] sous 
tous les rapports. 

40. Soyez persuades, Messieurs, que nous mettrons tous 
nos soins a vous donner entiere satisfaction [satisfaire, k vous 
servir k votre (entiere) satisfaction], tant [soit] par la qualite 
des marchandises, que [soit] par I'exactitude dans les livraisons 
[tant pour (par) la qualite que pour (par) le prix]. 

41. Comptez d'avance sur notre zele et notre exactitude 
a executer [remplir] les ordres dont vous voudrez bien nous 
honorer [favoriser]. 

42. Vous pouvez etre assures, Messieurs, que nous 
apporterons les meilleurs soins [tous les soins possibles] 
k [dans] I'execution de vos bons ordres. 

43. Nous vous assurons que nous vous ferons toutes 
les concessions compatibles avec nos int^rets, pour vous 
encourager [determiner] a nous accorder la preference. 

44. Nous mettrons tous nos [les meilleurs] soins k 
I'execution de votre ordre. 

45. Nous ferons de notre mieux [tous nos efforts] pour 
executer cet ordre a votre entiere satisfaction [pour repondre 
a vos desirs (pour aller au-devant de vos d^sirs)]. 

2. OFFERS DECLINED. 

46. Nous vous sommes bien obliges de [Nous vous re- 
mercions de (Nous sommes tres sensibles k)] I'offre que vous 
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avez bien voulu nous faire par votre honoree du 16 ct., et 
(nous) ne manquerons pas d'en faire usage [d'en profiter, de 
nous en prevaloir] k la premiere occasion porsque nous 
aurons besoin de vos articles]. 

47. Nous regrettons (d'etre obliges) de vous dire 
[prevenir] que les soies, quoique de bonne qualite, ne peuvent 
convenir [ne conviennent pas, n'ont pas I'avantage de convenir] 
pour notre place. 

48. C'est k regret que nous ne sommes pas a meme 
[dans le cas] de [Nous regrettons, Nous sommes faches de ne 
pouvoir] vous donner [passer, transmettre] pour le moment 
aucune commande pour ces articles, parce que nous en sommes 
[en etant] encore suffisamment pourvus [car a present il 
ne nous en manque pas]. 

49. Vos conditions different tellement de celles que nous 
font [offrent, proposent] nos autres amis, qu'il nous est tout 
a fait impossible de faire usage de vos offres. 

50. Parmi vos echantillons nous n'avons trouve rien 
de convenable [rien k notre convenance], car ce ne sont que 
les dessins a couleurs vives qui conviennent pour notre marche 
[pour notre marche ne conviennent que les dessins a 
couleurs vives (voyant^s)]. Nous vous retoumons done, par 
colis postal, les echantillons soumis. 

61. Les dessins [types] que vous avez bien voulu nous 
soumettre sont d'une qualite inferieure a ceux qui nous 
sont foumis [livres] aux memes prix par vos concurrents. 

62. A cause [Par suite] de la demande peu considerable 
[tr^s faible], nous avons decide de [nous nous sommes decides 
a] discontinuer [arreter] la vente de cet article, et nous 
regrettons beaucoup de ne pouvoir repondre favorablement 
a vos offres. 
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3. OFFERS REQUESTED. 

INTRODUCTION. 

53. Etant sur le point de placer nos ordres pour la pro- 
chaine saison d'hiver, nous venons vous prier de nous adresser 
sans retard votre collection (d'echantillons). 

64. Par la presente nous vous prions de nous dire [de 
nous coter] le dernier pe plus bas] prix auquel vous pourriez 
executer 500 pieces du No. 369. 

55. Nous avons bien re^u votre honoree du 16 ct., et 
en reponse nous vous prions de nous soumettre le plus tot 
possible vos nouveaut6s. 

66. Pour completer notre assortiment de . . . il 
nous faudrait quelques types tres bon marche, et nous vous 
serious obliges de nous en envoyer quelques echantillons. 

57. Ayant pris connaissance de votre dernier prix- 
courant, nous sommes assez disposes k acheter quelques lots 
[parties] des soieries en question. 

58. Nous avons examine avec grand interet les echantillons 
que vous avez bien voulu nous soumettre [adresser]. Votre 
offre vient fort a propos, et nous sommes disposes a essayer 
[faire un essai de] .... 

59. Nous sommes (bien) disposes [Nous nous sommes 
decides] a faire un essai de quelques centaines de balles, si 
les pretentions des detenteurs ne sont pas excessives [sont 
abordables, ne d^passent pas nos limites]. 

BODY— Re Patterns, Price Lists. 

60. Veuillez nous envoyer [faire parvenir] un echantillon, 
afin que nous puissions juger de la qualite. 
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61. Veuillez (avoir I'obligeance de) nous dire, si vous 
pourriez [seriez k meme d'] executer le travail complet dans 
les conditions stipul6es ci-haut. II va sans dire que nous 
nous attendons k [nous attendons que vous nous ferez] votre 
dernier prix. 

62. Ayez I'obligeance de nous adresser quelques 6chan- 
tillons de chaque lot, afin que nous puissions nous rendre 
compte de la qualite. 

63. En reponse k votre honoree du 13 ct. ( = courant), 
nous vous remercions de vos offres obligeantes [aimables], et 
vous prions de nous envoyer vos 6chantillons et vos prix- 
courants. 

64. Sous peu de jours je compte me mettre en voyage, 
et je desirerais emporter vos 6chantUlons avec moi ; je vous 
prie done de me les adresser par retour du courrier. 

Re Delivery. 

65. Vous m'aideriez beaucoup a sortir [Vous me tireriez] 
d'un grand embarras en m'envoyant imm^diatement [par 
retour] ces echantillons. 

66. Veuillez nous informer le plus tot possible, si vous 
pourriez vous charger de la livraison [rexecution], et en 
combien de temps vous pourriez Teffectuer. 

67. I] nous importe que vous nous livriez ces types 
aussi vite [promptement] que possible. 

Re Price. 

68. Le prix au metre [d'un metre] ne doit pas depasser 
[aUer au-del^ (le metre ne doit pas couter plus) de] 35 centimes. 

69. Je compte que vous me ferez jouir des [vous m'ac- 
corderez des] prix de preference. 

D 
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70. Un prix [fort (tres) r^duit, bas] est de premiere 
n6cessite [absolument n6cessaire] pour le bon d6bit [placement, 
d6bouch6] de ces marchandises. [II est de toute n^cessit^, 
pour obtenir mi bon placement de vos marchandises, de coter 
(fixer) un prix tres r^duit.] 

71. VeuiUez nous donner [fixer] vos tout demiers prix 
[prix les plus reduits, bas], afin qu'il nous soit possible de 
vous confier toutes nos commandes [commissions], qui peuvent 
devenir trds considerables [importantes]. 

72. Nous avons 6crit en meme temps a une autre maison 
de votre place, et il va sans dire que nous accepterons 
[prendrons de preference] les prix les plus avantageux. 

73. Si vous etes pourvu [avez du stock] de ces articles, 
veuiUez nous faire vos offres. 

74. Nous desirous savoir quel prix vous nous demanderiez, 
si nous prenions une plus grande quantite [partie] de cet article. 

75. C'est le plus haut prix [prix le plus eieve] que je 
puis payer [accorder, offrir] pour cette qualite ; impossible 
de vous en offrir davantage, puisqu'il [car U] me faudra la 
revendre k 4s. la douzaine. 

76. A combien [A quel prix] pourriez-vous nous livrer 
100 dou^aines ? 

77. Si vous voulez lutter contre la concurrence [soutenir 
la concurrence], il vous sera necessaire [indispensable] de 
reduire [diminuer, faire une reduction dans (sur)] vos prix. 

78. Nous ne vous fixons point ce prix comme demiere 
limite, mais nous vous prions de ne pas trop vous en ecarter. 

79. Si vos articles ne me semblent pas [ne sont pas] 
plus chers que ceux des autres maisons de votre place, 
h qualites egales je serai enchante [heureux] de vous donner 
la preference pom* mes commandes. 
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80. Si vous avez quelque chose de nouveau en ce genre, 
nous.vous prions de nous soumettre quelques echantiUons. 

81. Si vous pouviez m'envoyer quelques echantillons 
d'ici huit jours, vous me rendriez service [vous m'obligeriez 
beaucoup, je vous serais tres oblig^]. Je m'en rapporte 
completement a vous pour I'assortiment. 

82. Si vos conditions sont raisonnables [avantageuses], 
je serai tr^s heureux [enchant^] de vous donner [transmettre, 
confier] quelques commandes k titre d'essai [pour faire un 
essai, quelques commandes comme essai]. 

83. Je serais dispos6 k essayer [faire un essai de] cet 
article, si les prix pouvaient me tenter [m'y encourager, me 
convenir, 6taient praticables]. 

Re Payment 

84. Notre mode de paiement [remboursement] est au 
comptant, c'est k dire que nous acquitterons votre traite 
k vue 6mise [tir6e] 30 jours apres I'envoi de votre livraison 
et facture. 

85. Au re9U de votre facture, nous vous ferons parvenir 
le montant en cheque sur Londres. 

86. Vous pouvez vous rembourser [couvrir] du montant 
de la facture en tirant [disposant sur notre caisse, faisant 
traite] sur nous k deux mois de date. 

87. Veuillez toujours disposer sur nous pour les montants 
[vous rembourser du montant] au fur et a mesure de vos 
envois. 

88. Vous arreterez notre compte fin de chaque mois 
[toutes fins de mois], et nous aurons soin de vous adresser 
en cheque sur Londres le solde dont nous pourrions nous 
trouver vos debiteurs [solde qui pourrait balancer (resulter) 
en votre faveur]. 
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4. SENDING OF PATTERNS AND QUOTATIONS. 
INTRODUCTION. 

89. Sous peu de jours nous vous ferons parvenir [nous 
vous transmettrons, enverrons] (les) 6chantillons des qualit^s 
que nous jugeons pouvoir convenir pour votre march6, et 
nous esp6rons [dans Tespoir d'] etre favoris6s [honores] de 
vos (bons) ordres. 

90. En r6ponse k votre honoree du 14 ct., nous nous 
empressons de vous envoyer [vous faire parvenir], par colis 
postal, la collection de nos nouveautes, dans I'espoir d' 
[esperant] etre favoris^s de vos ordres. Ci-inclus vous 
trouverez une liste des demiers prix [les prix-courants, le prix- 
courant]. 

BODY— Re Delivery, Price, &c. 

91. II se trouve [C'est par hasard] que nous avons en 
magasin [Nous avons justement du stock de] cette sole, avec 
laquelle nous pourrions executer une partie de I'ordre propose 
[en note]. 

92. Pour vous prouver combien nous avons k coeur de 
[nous tenons k'\ faire tout ce que nous pouvons pour vous 
servir, nous vous offrons [cedons des] maintenant ces dessins 
k Frs. 6.35 le metre. 

93. Toutes les matieres premieres ayant hausse con- 
siderablement [subi (eprouve) une hausse (augmentation) 
considerable], nous sommes, k regret, forces [obliges] d'aug- 
menter nos prix. 

94. II nous est tout k fait impossible de pratiquer [compter] 
les anciens prix, car la main d'oeuvre a considerablement 
augmente [nos ouvriers demandent une plus forte paie (des 
salaires plus eleves)], et nous sommes done dans la necessite 
de hausser [d'augmenter] aussi les prix de nos articles. 
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5. ORDERS GIVEN. 

INTRODUCTION. 

95. En r6ponse k [En possession de] votre honor6e du 
16 ct., nous avons I'avantage [le plaisir] de vous transmettre 
ci-inclus [sous ce pli] une commande de 300 pieces de . . . 
que nous recommandons a votre attention. 

96. Nous avons bien regu votre honoree du 16 ct., ainsi 
que les echantillons que vous avez bien voulu nous soumettre 
[envoyer], pour lesquels [dont] nous vous remercions. Pour 
entrer en relations [affaires, Pour entamer des relations] 
avec votre (honorable) maison, nous vous prions de nous 
faire parvenir: . . . 

97. Nous sommes disposes [prets] k commander 
[demander] 500 douzaines, mais a (la) [avec (sous) la] condition 
qu'il nous soit [sera] permis [que nous soyons (serons) libres] 
de n'en recevoir provisoirement que la moiti6, et de prendre 
livraison du solde au mois de Janvier. 

98. Nous vous serious obliges d'acheter pour notre 
compte, et d'embarquer [de charger sur, d'expedier] par le 
premier vapeur pour Java : . . . 

99. Ayez I'obligeance pa bonte] de nous expedier [nous 
faire parvenir] le plus promptement possible [aussitot que 
possible, sans le moindre retard, dans le plus bref d61ai] par 
grande [petite] vitesse : . . . 

100. Nous vous autorisons k acheter pour notre compte, 
et aux meiUeures conditions possibles, 200 balles de coton, 
conformes aux echantillons que vous nous avez soumis. 

101. VeuiUez nous expedier [envoyer] par la route la 
plus courte et la plus avantageuse [6conomique] : . . . 
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102. Priere de [Veuillez] nous dire [faire savoir] par 
retour du courrier, si vous pouvez ex6cuter notre commande 
aux prix fixes [indiqu^s], afin qu'il nous soit possible de 
commander ces marchandises k [faire venir . . . de] Londres. 

BODY— Re Quality. 

103. Nous joignons [ajoutons] k notre commande les 
echantillons qui ont d6termin6 notre choix [que nous avons 
choisis], et nous vous recommandons tout particulierement 
de veiller k ce que votre envoi soit exactement conforme 
[y r^ponde exactement] concernant la nuance et la qualite. 

104. Nous vous recommandons de bien veiller a I'exacte 
conformity de I'^chantillon et de la marchandise [entre 
I'echantillon et la marchandise]. 

105. Si cet essai donne satisfaction [reussit bien, r6pond 
k notre attente], nous vous transmettrons des ordres plus 
importants [considerables]. 

106. Nous tenons particulierement a une execution 
irreprochable de notre commande, et nous ne voulons point 
vous limiter trop sur les prix [nous n'entendons pas vous 
limiter trop quant aux prix], 

107. Permettez-nous, Messieurs, de vous rappeler que les 
marchandises doivent etre de premiere qualite [quality irre- 
prochable]. 

108. Nous recommandons toute votre attention k I'execu- 
tion de cet ordre [Nous recommandons Tex^cution de cet 
ordre k votre attention particuliere]. 

109. Veuillez faire attention [prendre garde, veiller k ce] 
qu'il n'y ait pas de pieces d^fectueuses. 

110. Nous vous prions de faire mettre ces marchandises 
dans des caisses convenables [en caisses comme il faut, eaieses 
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de fer blanc renfermees dans une caisse de bois]. [Craint 
la pluie !] 

111. Avant de f aire teindre definitivement la marchandise, 
vous ferez bien [il serait utile (convenable)] de nous soumettre 
un echantillon, afin qu'il n'y ait pas d'erreurs [pour eviter 
(pr^venir) tout malentendu]. 

Re Delivery. 

112. Veuillez nous exp6dier ces marchandises par grande 
Vitesse, pour qu'elles nous parviennent sans retard, car 
nous en avons grandement besoin [un besoin urgent]. 

113. Nous vous priqps instamment de faire de votre 
mieux [faire tous vos efforts] pour nous livrer ces marchandises 
dans une quinzaine (de jours), c'est 4 dire le 20 ou le 21 ct. 
au plus tard. 

114. Veuillez nous envoyer d'avance une partie par 
la poste, et le restant [reste] aussitot que possible par (le) 
chemin de fer. 

115. Dans le cas ou le No. 375 devrait encore 
etre fabriqu6, nous vous prions de nous envoyer d'abord 
[entretemps, en attendant] les autres dessins. 

116. Les autres envois devront nous etre faits reguliere- 
ment de mois en mois, et vous ferez traite sur nous [vous 
disposerez sur notre caisse] au fur et a mesure de vos livraisons 
[envois]. 

117. S'il y a encore de la place [du vide] dans la caisse, 
veuillez (encore) y ajouter [joindre] quelques pieces du No. 

.360. 

118. Si renvoi n'est pas encore parti [n'a pas encore 
et6 exp^die], veuillez y ajouter (encore) 3 pieces du dessin 375. 
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Re Shipping Documents^ Insurance^ Mode of Shipping. 

119. VeuiUez faire [remplir] les connaissements a ordre, 
et en adresser une copie k M. F. L. a Lisbonne. 

120. VeuiUez faire dresser [passer] la facture en double 
(triple, quadruple, quintuple), et la faire 16galiser par le 
Consul Am6ricain. 

121. Nous vous prions de faire assurer cet envoi, et 
tirer [disposer] sur nous a 8 jours de vue en couverture 
[remboursement] de vos debours, frais et commission. 

122. VeuiUez profiter de la premiere occasion qui se 
pr^sentera pour nous expedier ces articles. 

123. Si r (autre) envoi est deja parti [fait], veuiUez 
nous expedier ces articles k la premiere occasion [par coUs 
postal de 5 kg.]. 

124. Maintenant U n'est pas necessaire [InutUe] de nous 
adresser [exp6dier] le restant en envois separ6s ; envoyez 
done le tout ensemble. 

Re References, Payment 

125. N'ayant pas Thonneur [avantage] d'etre connus 
de vous [d'etre eii relations avec votre honorable maison], 
vous pourrez prendre des renseignements [informations] sur 
notre compte chez [aupres de] M. L. S. de votre viUe. 

126. Mr. L. S., de votre viUe, peut vous renseigner 
[foumir (donner) des renseignements] sur la nature de nos 
operations [affaires] et le degre de confiance que nous m^ritons 
[dont nous jouissons]. 

127. Quant k notre solvability, la maison R. N., de 
votre place, vous donnera les renseignements les plus 
satisfaisants [veuiUez vous adresser a la maison R. N. de 
votre place.] 
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128. Pour des renseignements sur notre compte [position] 
nous nous permettons de vous r6ferer i M. L. S. de votre 
place. 

129. Pour le montant (approximatif) de cette commande 
nous vous avons accr6dite(s) aupres de la Banque Nationale 
a Paris, sur laquelle vous voudrez bien disposer [faire traite], 
a 3 jours de vue. 

6. REFUSAL OR MODIFICATION OF ORDERS 

SUBMITTED. 

130. Je me trouve a present [actuellement] un peu 
d^sassorti en gants des nuances desir^es, et c'est pourquoi 
[c'est pour cela que] je regrette beaucoup [infiniment] de 
ne pouvoir vous servir [vous en foumir, vous etre utile]. 

131. Nous sommes en possession de votre honoree du 
16 ct. et regrettons beaucoup de ne pouvoir donner suite 
[repondre] k votre demande, tout notre stock [toutes nos 
existences] de . . . 6tant epuise[es, ayant ete 6coule(es)], 
et nous ne comptons pas reprendre la fabrication de cet 
article. 

132. Nous avons bien regu votre honoree du 10 ct. nous 
remettant un ordre de . . . dont nous vous remercions, 
mais les conditions que vous y attachez [(im)posez] en rendent 
I'execution impossible [ne nous permettent pas de Texecuter, 
ne nous permettent pas I'execution]. 

133. A notre regret, la qualite [sorte] demandee ne se 
trouve plus en magasin [en stock, n'est plus disponible] ; 
vous contenteriez-vous [est-ce que vous vous contenteriez] 
peut-etre d'une quality un peu inferieure ? 

134. Tons nos metiers [Toutes nos machines] etant 
occup6[e]s par suite d'engagements anterieurs, nous regrettons 
de ne pouvoir ex6cuter [d'etre obliges de refuser] votre ordre. 
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135. II nous est tout k fait impossible d'executer votre 
ordre aux prix fix6s [stipules, limit^s] or k cause de la 
quantity trop insignifiante que vous commandez. 

136. Si vous etes k meme de [pouvez] nous laisser 
[accorder] quelque latitude [marge] relativement aux prix, 
nous taclierons de placer votre ordre. 

137. Nous regrettons infiniment de ne pouvoir exp^dier 
la marchandise avant d' avoir votre cheque en mains [avant 
que nous n'ayons votre remise (votre cheque) en mains]. 

138. Veuillez nous remettre un mandat-poste [un cheque 
sur Londres] pour le montant de notre envoi, ou nous autoriser 
k Tenvoyer contre remboursement. 

139. Nous regrettons beaucoup [sommes bien f aches] de 
ne pouvoir acc^der [r6pondre, nous conformer] a votre demande 
pour im plus long credit. 

7. ACCEPTANCE OF ORDERS SUBMITTED. 
INTRODUCTION. 

140. Nous avons bien re9u votre honor^e du 16 ct. 
renfermant [nous remettant] \m ordre pour . . . dont 
nous vous remercions. 

141. En r^ponse a votre honor6e du 10 ct., nous avons 
Favantage [le plaisir] de vous transmettre ci-joint [vous 
envoyer ci-inclus] le double de commission. 

142. Nous vous remercions de I'ordre que vous avez 
bien voulu nous confier par (I'entremise de) notre voyageur, 
M. Smythe, dont I'execution aura toute notre attention. 
Sous ce pU vous trouverez le double de commission. 

143. Nous vous accusons reception de votre honoree du 
16 ct. renfermant [nous transmettant (apportant), par laquelle 


FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 43 

vous nous transmettez] un nouvel ordre [un ordre supp)6- 
mentaire] de . . . . dont nous vous sommes obliges 
[vous remeroions]. 

BODY— Re Packing, Shipment 

144. Nous vous prions de nous dire [Nous voudrions 
savoir] pour quel endroit [march^, lieu] les marchandises 
sont destinies, afin de nous guider dans le mode d'emballage. 

145. Si vous aviez encore d'autres instructions k nous 
donner [passer], veuillez nous les transmettre par retour du 
courrier [sans retard, sans d61ai]. 

146. Veuillez [Pri^re de] nous indiquer aussi si la 
marchandise est en transit ou en acquittement \k d^douaner 
ou a deposer k I'entrepot (k etre entreposee)]. 

147. Nous sommes surs de pouvoir expedier I'envoi 
en temps utile [(assez) k temps] pour qu'il arrive k Liverpool 
bien avant le depart du steamer [pour ne pas manquer le 
steamer]. 

148. Nous tacherons d' [ferons de notre mieux pour] 
obtenir ces dessins, que nous expedierons [enverrons] alors 
par grande vitesse. 

Re Price, Quality, Delivery. 

149. Veuillez (bien) nous dire, si vous consentez a ce 
que la marchandise soit executee [envoy^e] dans une nuance 
legerement plus fonc^e. 

150. Le No. 317 6tant ecoul6 [6puise], nous vous offrons 
en remplacement [nous vous proposons a la place] le No. 318 
au meme prix \k un prix reduit, au-dessous du prix courant, 
prix de facture]. 

151. Si cet article pent vous servir a remplacer [vous 
servir en remplacement de] la qualite [sorte] livree autrefois 
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[auparavant], nous vous le laisserons [c6deron8] k 34s. la 
douzaine. 

152. Cette quality, compar^e k [avec] la qualite frangaise, 
est meilleure [sup6rieure] et d'un prix plus mod^re [soutient 
facilement la comparaison avec le produit fran9ais]. 

153. Le dessin 368 est epuis^ [hors de fabrication, ne se 
fait plus] et nous I'avons annule [biffe, retir^ de notre collection]. 

154. II est vrai que le prix cote [indique] est relativement 
61ev6 [haut], mais il n'y a certainement rien d'excessif 
[exorbitant]. Nous ne pouvons rien rabattre de ce prix. 

155. La grandeur demand6e n'etant pas ordinaire, 
nous sommes obliges de [forces de, nous aurons k] faire 
fabriquer [pr6parer] ces articles expres pour votre ordre. 

156. Si vous ne consehtez pas a [vous vous refusez a, 
vous refusez de] recevoir [prendre] ces marchandises d'ici 
huit jours, nous en disposerons autrement [aiUeurs]. 

157. Pour pouvoir livrer ces marchandises a Lisbonne le 
20 prochain, il faudrait les expedier [il faudra qu'elles partent] 
d'ici le 12 ct. au plus tard, mais nous ne sommes pas surs 
[nous doutons] de pouvoir les obtenir [fabriquer] dans an 
delai si court. 

Re References. 

158. Avant d'executer [de nous occuper de Fexecution 
de] votre ordre, nous vous prions de nous indiquer quelques 
bonnes maisons comme references. 

159. N'ayant pas (encore) Thonneur [I'avantage] de 
connaitre votre maison, nous vous serions obliges de nous 
donner [foumir] les references d'usage. 
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8. CLAIMING DELIVERY OF GOODS ORDERED. 

160. H y a un mois que nous vous avons adresse une 
commande de quelques articles dont nous avons grand(ement) 
besoin [besoin urgent]. La non-reception de ces marchandises 
nous met dans le plus grand embarras, et nous vous prions de 
nous les adresser sans autre [plus de] delai [retard, perte de 
temps]. 

161. Comment se fait-il que vous ne nous ayez pas 
encore livr6 les articles que nous avons commandos il y a deux 
mois [le 20 6coul6] ? 

162. Le retard que vous mettez k ex6cuter notre ordre, 
nous cause une perte considerable [un grand prejudice, de 
grands embarras]. A moins de recevoir les marchandises 
dans la huitaine, nous serions obliges [forces] de vous rendre 
[tenir] responsables de toutes les consequences qui pourraient 
en resulter. 

163. Par ce retard vous nous mettez dans la necessity de 
refuser I'acceptation de votre traite. 

164. Nous esperons done qu'a la reception [au regu] de 
la pr^ente vous nous expedierez ces articles, car I'ex^cution 
de notre ordre ne peut pas souifrir d'autre delai [retard]. 

9. CANCELLING ORDERS. 

165. Dans [Par] votre lettre du 12 ct. vous nous pro- 
mettez de livrer en trois semaines les marchandises que 
nous vous avons commandees, mais ne les ay ant pas regues 
jusqu' a ce jour, nous nous voyons forces [reduits a la n^cessite] 
d'annuler [de revoquer, contremander, decommander] notre 
ordre. 

166. C'etait par erreur que nous vous avions demande 
[command^] les Nos. 365 a 485, et nous vous prions de con- 
siderer [regarder] notre ordre comme (nul et) non avenu. 
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167. La presente a pour but [Le but de la pr^sente est] 
de (voufl) contremander [d^commander, annuler] la com- 
mission que nous avons donn^e k votre Sieur Smythe il y a 
six semaines, car la saison favorable pour disposer de ces 
marchandises est k peu pres [presque] pass^ maintenant. 

168. Si, par hasard, I'envoi 6tait deja parti, nous serious 
forces de vous le laisser pour compte [le mettre k votre dis- 
position], par suite [k cause] du grand retard que vous avez 
mis k nous livrer ces marchandises, et dont nous ne saurions 
etre responsables. 

169. La declaration de la guerre [Les nouvelles sur 
I'eclat de la revolution de V6n6zu61a] nous oblige [obligent, 
forcent] k vous prier [demander] de vouloir bien suspendre 
jusqu'a nouvel ordre I'expedition des marchandises com- 
mandoes le 20 6coule. 

lo. EXECUTION OF ORDERS. 
INTRODUCTION. 

Sending of Invoice, Sliipping Documents, &c. 

170. Nous avons I'honneur [a vantage] de vous remettre 
ci-inclus [transmettre ci-joint, ci-inclus] la facture des marchan- 
dises que vous avez bien voula nous commander, s'Olevant 
k £365 3s. 2d. que veuiUez passer [porter] a notre credit [au 
credit de notre compte]. 

171. Faisant suite a notre lettre du 10 ct., nous avons 
I'avantage [plaisir] de vous remettre ci-inclus la facture 
relative aux marchandises commandoes, s'elevant [montant], 
a £365 3s. 2d. dont vous voudrez bien nous crediter. 

172. Nous vous remettons sous ce pli facture [Ci-inclus 
vous trouverez la facture] et connaissement pour 6 caisses, 
marquees A B 1 — 6 et chargees k bord du [sur le] steamer 
fran9ais " Loubet," capitaine Dubois, a votre consignation 
[a votre adresse]. 
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173. Ci-inclus [Ci- joint] nous vous remettons [vous 
trouverez] full set [la serie complete] des connaissements 
relatifs aux [pour les] 3 caisses exp6diees par (le) vapeur " Gari- 
baldi," a Buenos Aires, ainsi que facture et note de frais, montant 
[s'61evant] k £395 7s. 6d., dont vous etes debit^(s) [dont nous 
vous avons debite(s), dont nous avons debits votre compte, 
que nous avons portes (passes) au debit de votre compte]. 

174. Le papier sera expedi^ aujourd'hui meme par grande 
Vitesse, et nous avons Favantage de vous envoyer ci-joint 
la facture et les grands echantillons [types de representation 
(qualite, reference)]. 

BODY— Re Goods, Delivery, Shipment, 6tc. 

176. Des Nos. 360 et 597 que vous avez commandes, 
nous n' avons pu vous adresser [exp6dier] que notre stock, 
c'est k dire 3 douzaines, la [une nouvelle] fabrication de ces 
articles etant k present impossible. 

176. Deux autres paquets suivront [partiront] demain, 
et nous comptons vous adresser le restant (dans le courant de) 
la semaine prochaine. 

177. Faute de renseignements positifs [d' instructions 
precises] concernant le mode d'emballage a adopter pour ces 
dentelles, nous les avons, a tout hasard [au hasard], mises 
en boites [en cartons] comme si elles etaient destinees 
pour [a la destination de] I'Amerique du Sud. 

178. II reste a livrer 12 pieces, que nous vous enverrons 
[ferons suivre] par le prochain vapeur. 

179. Nous regrettons beaucoup le retard (survenu) dans 
la livraison, mais par suite de la greve nous n'avons pu obtenir 
la marchandise qu'aujourd'hui [il nous a ete impossible 
d'obtenir la m'*® plus tot]. 

180. Priere de verifier [d'examiner] les marchandises a la 
reception \k I'arrivee], car plus tard nous ne pourrons faire 
droit aux reclamations [les reclamations ne pouvant etre 
admises post^rieurement.] 
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CONCLUSIONS— Assurance of Careful Execution and 
Soliciting Furtlier Orders. 

181. Nous avons apport^ tous nos soins [les soins les 
plus empresses] k cet envoi, et nous esperons [aimons k croire 
(esperer)] que vous aurez (tout) lieu d'en etre sati8fait(s). 

182. Dans la conviction que I'excellente quality de ces 
marchandises vous d^cidera [engagera, determinera] a en 
prendre une quantity considerable, nous vous presentons. 
Messieurs, nos bien sinceres salutations. 

183. Nous nous fiattons que la belle quality et les prix 
fort bas de ces articles ne laisseront rien a desirer, et que 
vous continuerez a nous favoriser de vos ordres. 

184. Esperant [Dans I'espoir] que ce petit essai donnera 
lieu [conduira] k des transactions plus importantes, nous 
vous presentons, Messieurs, nos civilites empressees. 

185. Nous saisissons cette occasion pour vous prier de bien 
vouloir continuer a nous favoriser [nous continuer la faveur] 
de vos ordres et vous saluons, Messieurs, bien sincerement. 

186. Dans le [Au] cas ou vous auriez k [de] nouveau 
besoin de nos articles, veuiUez [nous vous prions de] disposer 
de nos services [nous nous rappelons a votre bon souvenir]. 

187. Nous nous recommandons k la continuation de 
vos bons ordres, a I'execution desquels nous apporterons 
toujours nos meilleurs [tous nos] soins. 

188. Nous avons Fintime persuasion [la certitude, la 
conviction] que les soins et la promptitude [ponctualit6] que 
nous avons apportes dans I'execution de cette premiere 
commande, vous decideront [engageront, determineront] k 
nous favoriser [honorer] de vos ordres ulterieurs [d'autres 
plus importantes (considerables)]. 

189. Nous esperons [Nous nous fiattons] que vous serez 
satisfait(s) [content(s)] de notre envoi, et que vous ne tarderez 
pas a nous transmettre de nouveaux ordres [a nous favoriser 
de quelque nouvel ordre]. 
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FORWARDING PACKAGES FOR 

SHIPMENT. 

II. ADVISING FORWARDING AGENT. 

190. La presente a pour but de vous informer [aviser] 
que nous venons de vous adresser [exp^dier] par le Great 
Central Railway les marchandises specifiees ci-dessous, 
et nous vous prions [avec priere] de les reexpedier 
(inim6diatement apres leur arrivee) k Messieurs L. & Cie., 
Odessa, par la route la plus 6conomique [avantageuse], en 
faisant suivre vos frais en remboursement [contre (sous) 
remboursement de vos frais]. 

191. D'ordre et d'envoi de M. J. L. de Lyon, nous 
vous avons exp6die ce jour [nous avons expedi6 a votre 
adresse] par (le) chemin de fer [par petite vitesse, au taux 
ordinaire des trains de marchandises] : i^^ 2 Caisses, poids 
brut 180 kg., contenant tissus de sole. Ci-inclus vous trouverez 
notre note [compte] de frais et debours, s'elevant a Frs. . . . 
dont veuillez nous couvrir a Toccasion. [Ci-joint notre note 
d'affranchissement (de fret) a cet envoi, (se) montant (s'elevant) 
a Frs. . . . dont nous vous avons d6bite(s)]. 

12. INSTRUCTIONS GIVEN CARRIED OUT BY 
FORWARDING AGENT. 

192. En reponse k votre honoree du 20 ct., nous vous 
informons que les marchandises (y) avisees ont ete reexp6di6es 
(des leur arriv6e) conformement a [selon, suivant] vos in- 
structions. 

E 
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193. Nous avons embarqu6 lea marchandises sur le 
steamer " Loubet, " capt. Dubois, en parlance pour 
Marseille, ou elles devront etre tran8bord6es sur un 
navire nisse k [en] destination de Batoum. Nous avons 
effectu6 [soigne] I'assurance k raison de 8 %, ce qui fait, y 
compris les frais de police, de commission, &c., Frs. 318.95. 
[Nous avons assure I'envoi contre tous risques en ajoutant 
10 % de profit imaginaire {or y compris un profit imaginaire 
(b6n6fice esper6) de 10 % (y compris 10 % de benefice 
imaginaire)]. 
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ARRIVAL OF SENDINGS. 

13. APPROVAL OF SENDINGS. 

INTRODUCTION. 

194. L'envoi que vous nous avisez dans [par] votre 
honoree du 16 ct., vient de nous parvenir [vient de rentier, 
vient d'arriver]. 

195. Nous recevons h, Tinstant [venons de recevoir] les 
marchandises que vous nous avez facturees le 16 ct. 

.196. Nous vous accusons reception de votre honoree du 
16 ct., ainsi que des marchandises que vous nous avez expediees. 

BODY. 

197. Nous sommes tres satisfaits de Fassortiment envoy6, 
et nous vous complimentons [faisons compliment] de excellente 
execution. 

198. Nous sommes enchantes de I'admirable execution 
de cet envoi [Les marchandises sont a notre entidre satisfaction 
(repondent k notre d6sir). Nous avons tout lieu d'etre contents 
de cet envoi], et (nous) tenons a vous le dire. 

199. Nous avons I'avantage de vous dire qu'apres 
examen, marchandises et facture se trouvent completement 
en r^gle, et nous vous avons credit6(s) de £165 3s. lOd. 

200. Pour vous prouver notre satisfaction, nous vous 
transmettons ci-joint un ordre suppl6mentaire, pour la bonne 
et exacte execution duquel nous nous rapportons entierement 
a vous [nous comptons (nous reposons entierement) sur vos 
soins]. 
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14- DISAPPROVAL OF SENDINQS. 
INTRODUCTION. 

20L Nous regrettons beauooup [Xons sommes ires 
fsches] d'etre obliges de nous pbLindre da demier «ivoi que 
vous nous avez fait le 16 ct. 

BODY — Complaint about Average^ Goods Damaged, 
Deficiency, 

202. Nous devons refuser (I'aoccptation de) votre envoi, 
parce que toutes les pieces sont tachees ; la marchandise sans 
doute a du etre [a ete] exposee a un menagement peu soigneux 
[bien n^ligent]. 

203. Les colis nous sont parvenus en etat avarie [etaient 
humides et gates] et nous regrettons d'etre obliges [contraints] 
de laisser les pieces avariees pour (votre) compte [de tenir les 
pieces avariees k votre disposition]. 

204. La marchandise ayant ete exposee a rhumidite 
|la pluie], n'est plus bonne k rien. [Les caisses de fer blanc 
ayant 6te si mal soudees que I'eau (de mer) y etait entree, la 
marchandise n'est plus bonne a rien.] 

205. Une grande partie des fruits avait deja commence 
k pourrir. Nous attribuons le dommage a I'emballage 
d^fectueux, et a la longueur de temps qui a du s'ecouler 
pendant que le fruit restait emballe sans etre embarque. 

206. Si vous le d^sirez, nous ferons volontiers examiner 
les fruits par des experts [nous ferons estimer (evaluer) la 
perte par les experts S. & B.] 

207. Les apparences des marchandises defient toute 
description. Nous ne pouvons encore estimer le dommage 
que I'avarie a caus6. 
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208. A Tarrivee de la barrique, nous avons trouve [con- 
state] un peu de coulage [qu'elle avait eprouve un coulage 
assez considerable]. 

209. Les barils n'etant pas en bon etat, la moitie du 
contenu s'en est ecoule. 

210. En faisant mesurer [En mesurant] les draps, nous 
avons constate qu'il y manque 18 metres [qu'ils n'ont (ne 
sont) que 318 metres]. Quand, dans quelques jours, nous 
aurons le plaisir de voir votre Sieur S. chez nous, nous ferons 
(re)mesurer les pieces en sa presence. 

Re Quality. 

211. En comparant cette marchandise avec ce qui nous 
reste encore de votre envoi precedent, nous avons 6te tres 
surpris [etonnes] de constater [voir] qu'elle n'est point, 
a beaucoup pres, de la meme quality [de quality pareille]. 

212. La quality envoyee ne repond [ne ressemble] pas 
du tout k Fechantillon [differe essentieUement de I'echantiUon] 
soumis k son temps. [II y a une grande difference de quality 
entre I'echantiUon soumis et la marchandise re9ue (envoyee).] 
Ce n'est de fait qu'une seconde qualite et qui ne correspond 
point a I'echantillon soumis. 

213. Ces etoffes, quoique [bien que] d'une qualite 
courante, sont relativement [comparativement] inferieures 
a I'execution de votre envoi precedent. 

214. La quality envoy6e [re9ue] est la plus mauvaise 
que nous ayons cue depuis nombre d'ann6es. 

215. II s'en faut de beaucoup que cette qualite soit 
aussi bonne que ceUe de votre envoi precedent. 

216. L'appret de ces draps laisse beaucoup k desirer. 
[Ces draps sont tres mal appretes. L'appret presente quelques 
defauts]. 
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217. Nos clients se plaignent de la mauvaise apparence 
de ces marchandises, et nous vous serions fort obliges de 
nous adresser en retour [en ^change] la qualit6 37 [de les 
echanger contre la quality 37]. 

218. Sur votre facture figurent aussi 4 pieces du No. 375, 
que nous n'avons pas commandees. Ce dessin n'est pas en 
vogue ici, c'est pour cela [ce motif] qu' [pourquoi] il sera 
impossible de le vendre [il est invendable]. 

Re Price. 

219. Vos concurrents, MM. L. & Cie., qui nous ont fait 
un envoi I'autre jour, nous comptent les memes sortes, k 
qualit6s tout k fait 6gales aux votres, k 3s. 9d. la douzaine. 
Sans doute il s'est gliss6 une erreur (de plume) dans votre 
facture, que nous vous prions de vouloir [que vous voudrez] 
bien rectifier. [II doit y avoir eu quelque erreur commise 
dans I'expedition, substitution d'lme partie k (par) une autre, 
et nous vous prions de bien vouloir verifier le fait]. 

Allowance Claimed. 

220. Nous laissons k vous de faire k cet egard ce que 
vous jugerez k propos, mais vous pouvez etre surs [certains, 
vous pouvez tenir pour certain] que notre reclamation est 
parfaitement fondee [justifiee, en regie]. 

221. Nous pouvons k juste raison demander une in- 
demnite [des dommages-int^rets], et nous attendons de vos 
sentiments d'equite que vous nous d6dommagerez de cette perte. 

222. La disproportion entre le prix et la valeur r^elle 
des marchandises est ^vidente, et nous ne doutons pas que 
vous (ne) reconnaitrez la justesse de notre reclamation. 

223. Nous ne pouvons [saurions] accepter la marchandise 
k moins que vous ne consentiez a nous faire un rabais [une 
reduction de prix] de 10 %. 
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224. Nous vous donnons le choix, ou de nous accorder 
un rabais de 10 % ou bien de reprendre la marchandise. 

225. Nous avons par consequent [done] d^bite voire 
compte de £3 4s. 9d., ce qui est [repr6sente] le montant du 
deficit [du manque de metrage (mesure), manque de poids]. 

Goods Left at Disposal. 

226. Nous ne toucherons pas la marchandise tant qu'elle 
n'aura pas 6te examinee par les experts. 

227. Voil^ la troisieme fois que nous avons a nous plaindre 
de voire maniere d'agir [prpcede], et il nou^ faudra [nous 
devons] vous rendre responsable(s) des consequences qui en 
resulteront. 

228. Nous accepterons le tout, k I'exception [exclusion] 
de 3 pieces, que nous tenons k votre disposition ; il nous 
serait impossible de les garder, meme avec un fort rabais, 
n'ayant pas la vente de marchandise pareille. 

15. REPLIES TO DISAPPROVAL OF SENDINQS. 

Expressing Astoaistttnent, Regret 

229. Nous sommes d'autant plus surpris de vos reclama- 
tions [plaintes] que nous croyons vous avoir toujours servi(s) 
de preference [que nous avons toujours fait de notre mieux 
pour vous donner entiere satisfaction]. 

230. Nous ne pouvons nous empecher [nous abstenir] 
de vous temoigner notre surprise de ce que vous osez nous 
faire de pareilles propositions, et nous ne pensons point que 
vous ayez lieu de vous plaindre de nos services. 

231. Nous sommes tres etonnes d'apprendre que la 
marchandise soit avariee, et qu'il y ait (un) manque de poids. 
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232. C'est avec regret que nous apprenons Terreur 
commise dans I'ex^cution de votre commande. [Nous sommes 
tres fach6s d'apprendre que notre demier envoi n'est pas a 
votre satisfaction (que vous soyez mecontents du demier 
envoi que nous vous avons exp6die)]. 

233. Nous sommes tres 6tonn6s et peines d'apprendre 
que le fruit soit arrive en aussi mauvais etat [mauvaise con- 
dition], car nous croyons avoir pris toute precaution [toutes 
les mesures de precaution] pour assurer sa conservation. 

Claim not Entertained. 

234. Nous ne pouvons nous empecher [nous abstenir] 
de vous ti^moigner [exprimer] notre surprise de votre r6clama- 
tion, parce que nous sommes convaincus que ces etoffes 
valent bien les prix factur^s, et cela tant sous le rapport de 
la qualite que (sur celui) de la condition. 

235. Avant d'etre expedies, tous les sacs [colis] ont 6te 
peses deux fois [a deux reprises], et le poids a ete reconnu 
[trouve] juste [exact]. 

236. Nous sommes persuades que nous n'avons rien 
k nous reprocher [nous n'avons pas k nous reprocher la moindre 
inattention] dans I'execution de votre ordre. 

237. Nous avons examin6 la marchandise avec la plus 
grande attention [tres soigneusement, Nous avons soumis la 
ra^ k un examen minutieux], mais nous ne pouvons y 
d^couvrir [constater, trouver] aucun defaut. 

Ciaim Entertained. 

238. J'ai surveille moi-meme le pesage [control^ le 
poids] et I'emballage de ces marchandises, mais malheureuse- 
ment je ne me suis aper9u de cette faute [je n'ai constate 
(decouvert) la faute] qu'apres avoir expedie I'envoi. 

239. Votre reclamation est parfaitement fond6^ [justifi^e], 
mais il est tout k fait impossible que vous en deriviez un 
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droit [nous avons k vous refuser tout droit (vpus n'avez pour 
cela aucun droit)] de nous laisser la marchandise pour compte. 

240. Soyez convaincus [persuades], Messieurs, que nous 
ferons de notre mieux [tout notre possible] pour vous dedom- 
mager de la perte que nous vous causons. 

241. Nous sommes prets [tout disposes] k vous en d^dom- 
mager, si vous pouvez produire la preuve [nous prouver] qu'il 
y a de notre faute [la moindre faute de notre part]. 

4 

Offer of Compensation. 

242. Comme dedommagement pour les pertes [Pour 
vous dedommager des pertes (de la perte)] que vous pourriez 
avoir subies [eprouv6es, essuy6es, eues, avoir eu k supporter], 
nous sommes prets [disposes] k vous accorder un rabais 
[«icompte] de 10 %. 

243. Nous consentons a un rabais de 5 % sur le montant 
de la facture, ce qui, nous I'esp^rons, vous d^dommagera 
amplement des pertes que vous avez essuy^es [subies, eues] 
sur les draps en question. Notre facture se reduit done a [se 
trouve ainsi reduite a] Frs. 3,590.60, et nous vous prions 
d'en passer Venture conforme [d'y conformer vos ecritures]. 

244. Dans ces [de telles] circonstances [Dans ces con- 
ditions, En presence de ce qui precede], nous ne vous compterons 
pas le fret [nous renon9ons k la bonification du fret compte], 
quoique nous ne pensions pas que le dommage provienne 
d'une negligence [faute] de notre part [quoique nous doutons 
que le dommage ait 6te caus6 par nous.] 

245. Nous vous prions de nous retoumer k I'occasion 
les 3 pieces que vous ne pouvez pas employer [utiliser, qui 
ne peuvent vous servir]. 

246. Nous sommes bien disposes [prets] k changer [k vous 
echanger] la pi^ce en question contre une autre quality, mais 
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alors [en ce cas] il faudra nous payer un petit supplement 
[la difference, quelque chose en sus, mais alors le prix s'aug- 
menterait 16gerement]. 

Refusal of Compensation. 

247. Apr^s avoir fait peser les sacs en votre presence, 
vous comprendrez que nous ne pouvons admettre des reclama- 
tions [que nous devons refuser toute reclamation] sur le 
poids. 

248. II nous est impossible de nous soumettre k [de 
permettre, d'admettre] de pareilles reductions arbitraires, 
et k moins que vous ne renonciez k vos pretentions [vous 
n'abandonniez (retiriez) votre reclamation], nous serons 
forces [obliges] d'arreter votre compte [de discontinuer 
(cesser) nos rapports, de rompre nos relations avec vous]. 

249. J'ai examine [repasse] moi-meme les marchandises 
avant de les emballer [expedier], mais je n'ai rien trouve a 
fedire ; ainsi vous verrez que je suis innocent de cette erreur 
[qu'il n'y a pas de faute de ina part, vous ne pouvez m'en 
imputer la faute], et il va sans dire que je decline [refuse] 
toute responsabilite. 

250. A notre grand [vif] regret, nous sommes hors d'etat 
[il nous est absolument impossible] de vous accorder un 
rabais [une remise] de 20 %, puisque Farticle en question ne 
donne guere 5 % de benefice. Nous vous prions done de 
faire emmagasiner ces marchandises jusqu'^ nouvel ordre. 

251. Notre Sieur S. sera k Paris dans [sous] quelques jours, 
et il aura alors I'honneur d'aller [il espdre alors avoir le plaisir 
de] vous voir pour terminer [regler] cette petite affaire. 

252. Si la piece est vraiment [en effet] de mauvaise 
qualite, nous I'echangerons volontiers contre une autre k la 
premiere occasion [nous n'aurons aucune raison pour vous 
refuser un rabais]. 
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ACCOUNTS CURRENT, STATEMENTS, &c. 

i6. SENDING ACCOUNTS CURRENT, STATEMENTS. 

INTRODUCTION. 

253. Occupes de la cloture de nos livres [de notre inven- 
taire, or Occupes a arreter (balancer) nos ecritures (livres)], 
nous avons I'avantage [nous prenons la liberty] de vous 
adresser [remettre, envoyer] sous ce pli un extrait de votre 
compte-courant (chez nous), arrets au 31 Decembre dr. et 
soldant par Frs. 3,795.60 en notre faveur. 

254. Nous avons I'honneur de vous adresser ci- joint 
[ci-inclus] notre compte-courant de nos transactions jusqu'au 
31 D6cembre dr., avec le compte d'int6rets Qa note d'interets], 
qui pr6sente en notre faveur un solde de Frs. 2,167.50. 

255. Ci-inclus vous trouverez (le) releve de compte de 
vos achats [de nos factures] du mois dernier, s'elevant a 
Frs. 3,795.60 en notre faveur [formant Frs. 3,795.60 . . .] 
valeur au 25 Mai pr. (=prochain). 

BODY— Re Examination. 

256. Veuillez I'examiner [le verifier] et nous dire [faire 
savoir] si nous marchons [sommes] d'accord. 

267. Nous vous prions de I'examiner, et si vous le trouvez 
juste [en regie], d'y conformer vos ecritures en nous en avisant 
[en nous en donnont avis (sous avis, s.v.p.)]. 

258. Veuillez Texaminer et, aprds I'avoir reconnu juste 
[exact], passer 6critures conformes [porter le solde a nouveau]. 

Re Payment. 

259. Si vous le permettez [S'il vous convient], je me 
rembourserai du solde en disposant sur votre caisse [en tirant, 
faisant traite sur vous] k 8 jours de vue. 

260. Veuillez payer le montant a M. G. Lapierre de votre 
viUe, qui vous donnera quittance [un re9u] en notre nom. 
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CONCLUSIONS. 

261. Nous saisissons cette occasion [profitons de cette 
occasion] pour vous remercier de la confiance [faveur] que 
vous nous avez t6moign6e jusqu'a present [remercier des 
bontes dont vous nous avez honores pendant I'annee demiere]. 

262. Nous profitons de cette occasion pour vous presenter 
nos meilleurs voeux pour I'annee qui va commencer [s'ouvrir]. 

263. Recevez, Messieurs, avec nos souliaits [felicitations] 
pour la nouvelle ann6e [pour le nouvel an], nos bien sinceres 
salutations. 

17. ACKNOWLEDGING ACCOUNTS CURRENT, STATE- 
MENTS, &c. 
INTRODUCTION. 

264. Nous possedons votre honor^e du 6 ct. nous apportant 
Textrait de notre compte-courant (chez vous), arrets le 31 
D6cembre dr. 

265. Nous vous accusons reception de votre estimee du 
6 ct. dont [des plis de laquelle] nous avons retire I'extrait de 
notre compte-courant chez vous, arrets au 31 D^c^"* dr. et 
pr6sentant k cette epoque un solde de Frs. 3,795.60 en votre 
faveur. 

266. Ce compte est a I'examen [va etre examine, verifie], 
et s'il est en regie [si nous le trouvons juste, exact], nous (re-) 
porterons le solde a nouveau. 

BOD Y- Conformity. 

267. Nous Tavons verifie en vous creditant du solde de 
Frs. 3,795.60. 

268. Ayant trouve [reconnu] vos chiffres exacts [justes], 
nous etx avons pass6 ^critures conformes. 
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Errors and Omissions. 

269. Votre compte ne s'accorde pas avec nos livres 
[Ventures], car dans TAvoir il ne se trouve pas [nous n'y 
voyons pas figurer] le montant de notre note de debit du 
7 Nov^"^® dr. ; vous avez probablement oublie de nous crediter 
de cette somme [nous pr^sumons que c'est par oubli que 
cette somme ne nous a pas et6 credit^e]. 

270. Vous avez oublie de porter [comprendre, faire 
mention de] cet article dans votre compte, et nous vous 
prions de le rectifier [c'est pourquoi nous vous prions de 
modifier (rectifier) votre extrait]. 

271. En verifiant [examinant, repassant] votre extrait 
de compte nous avons trouve [constat6] qu'il s'y est glisse 
quelques erreurs [que quelques erreurs s'y sont glissees, qu^il 
contient des erreurs], 

272. H doit y avoir et6 fait erreur en me debitant de 
£37 6s. 9d., montant de la facture du 13 D6c^", car je ne 
puis le trouver not6 dans mes livres. 

273. Le 20 Septembre dr. nous vous avons remis Frs. 
397.20, que vous avez omis de porter a notre credit. D'apres 
nos ecritures, il vous revient Frs. 3,420.30 que nous vous 
remettrons dans quelques jours [et nous ne tarderons pas 
k vous en couvrir]. 

274. Sauf cette omission, nous marchons [sommes] 
d'accord avec votre extrait [relev6], et nous vous prions de 
faire traite sur nous de Frs. 3,670.20 a vue [de vous rembourser 
sur nous du montant du capital et des interets]. 

CONCLUSION (at dose of ttte Year). 

275. Nous vous remercions. Messieurs, de vos aimables 
souhaits [vos bons voeux] k I'occasion du nouvel an [de la 
nouvelle annee], et nous vous offrons en retour [en echange] 
les notres avec nos salutations empress6es [en vous saluant 
bien sincerement]. 
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REMITTANCES, PAYMENTS, &c. 


i8. REMITTANCE SENT. 

276. Nous avons I'avantage [I'hoimeur] de vous remettre 
ci-inclus : Frs. 3,798.50, au 20 Sept^""*, s/Marseille, que 
nous vous prions de [que vous voudrez bien, que veuillez 
bien] negocier au change [cours] le plus avantageux [au 
meilleur cours possible] et nous en crediter en compte-courant. 

277. Pour solde de [Pour solder, balancer] votre facture 
du 12 Mars dr., nous vous transmettons [remettons, envoyons] 
sous ce pli un cheque s/Londres de [pour] £321 6s. 9d., dont 
vous voudrez bien [avec priere de] nous (en) accuser reception 
(par retour du courrier). 

278. A compte de votre avoir, nous vous remettons ci- 
inclus £39 7s. 6d., k vue, s/Glasgow, que veuillez faire encaisser 
et nous crediter sous avis (de reception) [en nous accusant 
reception]. Nous vous ferons [enverrons] d'autres remises, 
aussitot que le change [le cours] s'ameliora [reprendra]. [Une 
autre remise plus importante suivra sous peu de jours]. 

279. D'ordre et pour (le) compte de Messieurs R. & C*®* 
de notre ville, nous vous remettons sous ce pli : £339 4s. 3d. 
a vue s/Londres, dont veuillez nous accuser reception (en 
double). 

19. REMITTANCE ACKNOWLEDGED. 

280. Nous avons I'avantage de vous accuser reception de 
votre honoree du 16 ct. nous apportant [nous remettant, 
renfermant] £321 6s. 9d. a vue s/Londres, dont nous vous 
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cr^tons [nous vous avons cr6dit^(s), que nous avons port^s 
(passes) au credit de votre compte], pour solde de notre 
facture du 12 Mars dr., en vous (en) remerciant. 

281. Nous avons bien re9U [Nous possedons] votre honor6e 
du 16 ct., renfermant remise de Frs. 3,798.50 au 20 Sept*'" 
pr., s/MarseiUe, dont nous vous avons cr6dite(s) [nous 
avons credits votre compte], sauf rentree [avec les rdserves 
d'habitude], 

282. Par Tentremise de La Banque Nationale de Paris 
nous avons re9U pour votre compte : £339 4s. 3d., k vue, 
s/Londres, dont nous vous creditons avec nos (meilleurs) 
remerciements [en vous remerciant]. 

283. Re9u de La Banque Nationale de Paris pour (le) 
compte de MM. S. & F., de Nottingham, la somme de Livres 
Sterling : Trois cent trente-neuf , shellings quatre et pence 
trois [4s. 3d.], en un cheque s/Londres, dont quittance double 
ne valant que pour simple [pour une seule, dont quittance 
en double k un seul efFet]. 

Glasgow, le 21 Decembre 19. . 

ROWLAND & CO. 
(Bon pour) £339 4s. 3d. 

20. REMITTANCE REQUESTED. 
INTRODUCTION. 

284. En examinant [repassant, repointant] nos livres 
[6critures, comptes], nous avons trouve [trouvons] que vous 
etes encore debiteur(s) pour le montant de notre facture du 
14 Mars dr. [que notre facture ... est echue depuis 
deux mois]. 

285. Comme nous aurons [Ay ant] de forts payements a 
faire [engagements k remplir] dans quelques jours, nous vous 
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serions tres oblig^, si vous vouliez bien nous couvrir du solde 
de notre compte [nous faire parvenir an cheque en payement 
(couverture) de notre avoir]. 

286. Ci-inclus vous trouverez relev6 relatif aux factures 
de D^c*""- dr., s'elevant k £290 7s. 6d. Nous vous serions 
tr^s obliges de vouloir bien nous remettre le plus tot possible 
un cheque s/Londres, pour r^gulariser nos 6critures [r6gler 
nos comptes (livres)]. 

BODY. 

287. Ayant grand(ement) besoin de nos fonds pour faire 
face k nos propres engagements [aux grandes obligations que 
nous avons contractees], nous nous permettons de vous rappeler 
que notre facture du 3 Mars dr. de £980 7s. 6d. n'est pas 
encore reglee [reste encore non-pay6e, est encore a decouvert], 

288. Nous osons esperer que vous ne donnerez pas one 
interpretation defavorable a [vous n'interpr6terez pas mal, 
vous ne prendrez pas ... en mauvaise part] notre demande. 

289. Nous vous prions de n'attribuer qu'au oalme [k la 
stagnation, au mauvais 6tat] des affaires la necessity oiX nous 
nous trouvons de vous demander [rappeler] le payement de 
cette somme. 

21. REMITTANCE INSISTED UPON. 

290. C'est k plusieurs reprises que nous vous avons 
invite(s) k regler [payer] votre dette, mais jusqu'ici sans 
aucun resultat. 

291. Toujours sans couverture pour solder [balancer] le 
montant de notre avoir depuis si longtemps echu, nous venons 
de nouveau vous prier de nous en envoyer un cheque. 

292. Jusqu'ici [k present] vous nous avez laisses k 
decouvert de notre avoir qui s'est accru (maintenant), 
avec les int^rets, a £360 7s. 2d. 
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293. Trois mois se- sont eooules depuis que j'ai re9U 
votre demiere remise, et vous ne pouvez certainement pas 
vous plaindre [me blamer] de ce que je deviens impatient 
[que ma patience soit k bout (epuisee), que maintenant la 
patience me fasse defaut]. 

294. Par [Dans] votre lettre du 20 Octobre dr. vous 
nous promettez [nous avez promis] de nous couvrir [nous 
faire remise] dans le courant du mois de Novembre des 
factures echues. Jusqu'^ ce jour nous avons bien voulu 
patienter pour le payement de cette somme. 

295. Je suis tres surpris [Je ne puis m'empecher 
(m'abstenir) de vous exprimer ma surprise, mon m^contente- 
ment] de la lenteur que vous mettez k regler [liquider] votre 
dette. 

296. La maniere dont vous cherchez a [tachez de] vous 
soustraire k vos engagements, ne nous plait point [nous 
deplait beaucoup]. 

297. Vous avez trouve bon d'opposer un parfait silence 
[un silence absolu] a nos demandes r^iterees [de persister 
dans (de garder) un silence absola k L'egard du (en ce qui 
conceme le) payement de notre avoir]. 

298. Nous ne pouvons absolument plus ecouter [accepter] 
vos promesses. [Nous sommes convaincus de la mauvaise 
foi de vos promesses (de votre mauvais vouloir)]. 

299. A moins de recevoir le montant de notre avoir 

d'ici huit jours [dans la huitaine], nous nous verrons dans 

la facheuse n6cessite de mettre Taffaire entre les mains de 

notre avoue [de proceder serieusement, de vous poursuivre 

avec toute' la rigueur de la loi, de recourir aux mesures de 

rigueur (mesures legales), d'eraployer des moyens plils rigou- 

reux]. 
p 
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300. II faut done [Vous devez par consequent] vons en 
attribuer k vous-meme(s) les consequences, si vous ne r6glez 
pas votre compte dans la huitaine. 

aa. RESPITE REQUESTED. 

301. La stagnation totale [L'arret complet] , des affaires 
nous a places dans une situation vraiment embarrassante, 
car nous ne pouvons op6rer les rentr6es qu'avec les plus 
grandes difficult^s [la plus grande peine]. On n'a pas souvenir 
de circonstances aussi facheuses. 

302. Les remises [rentrees] attendues ayant fait defaut, 
nous nous trouvons un peu genes [k court d'especes] a present 
[nous ne nous trouvons pas en fonds k present]. 

303. La faillite soudaine de la Banque Industrielle nous 
a cause une perte sensible [nous a fait subir des pertes con- 
siderables], et il nous est tout k fait impossible [nous nous 
voyons dans Timpossibilite] en ce moment de vous faire une 
plus grande remise. 

304. Vu le manque extraordinaire d'argent [la rarete du 
numeraire], il nous est impossible [il nous semble presque 
impossible] de procurer une somme aussi considerable dans 
(I'espace de) huit jours. 

305. Les affaires vont tres mal ici; Targent (comptant) 
est extremement rare en ce moment, et bien des negociants 
en tissus ont suspendu leurs payements. 

306. Non seulement que nos maisons de detail ne vendent 
rien, mais elles se plaignent encore de ne pouvoir faire rentrer 
ce qui leur est du [de ne pouvoir operer (effectuer) les rentrees 
qu'avec les plus grandes difficultes]. Soyez done bien surs 
[assures], Messieurs, que nous n'avions point I'intention denous 
soustraire k nos engagements [d'eiuder (raccomplissement de) 
nos engagements]. 
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307. Nous avions compte sur la rentree de cette somme 
et avons 6t6 bien contrari^ [deranges] de ne I'avoir pas re9ue 
jusqu'^ present. 

308. Nous craignons beaucoup de ne pas etre en 6tat 
[mesure] de solder [r6gler] avant la fin du mois voire facture 
de £340 7s. 6d., 6ehue le 10 6eoul6, et nous esp6rons que vous 
serez indulgents ehvers nous [vous aurez quelque indulgence]. 

309. n nous faut faire appel k votre indulgence et vous 
prier de nous accorder un renouvellement pour deux mois 
[un sursis (r6pit) de deux mois]. 

310. Dans ce moment-ci nous ne nous trouvons pas en 
fonds, car nous venons d'engager ce que nous avions d'argent 
comptant dans une speculation, qui promet de grands avan- 
tages. Si, cependant, un billet k courte echeance vous etait 
de quelque service, vous pourriez tirer sur nous. 

311. Nous serons sous peu en mesure [k meme] de vous 
faire quelques remises avantageuses, car le change sur I'Angle- 
terre est en train [sur le point] de monter. 

« 

312. Nous aurons soin [Nous tacherons] de vous faire 
remise [d'acquitter notre dette] vers la fin du mois. 

313. Nous ne manq^ierons pas de vous foumir les fonds 
k t-emps pour couvrir nos acceptations [de faire k temps la 
couverture de nos acceptations] payables [6ch6ant, ech^ables] 
le 20 pr. 

314. Vous pouvez etre surs. Messieurs, [Vous pouvez 
compter surement] que nous vous ferons la couverture 
[remise] au temps convenu [que nous nous conformerons 
strictement aux termes (de payment) convenus (stipules)]. 

315. Ci-inclus vous trouverez Frs. 3.790.60 a compte de 
voire avoir. Nous vous payerons le restant [reste] d'ici 
deux mois. 
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316. Dans ces circonstances nous regrettons de ne pou- 
voir nous acquitter k present que d'une partie de notre dette, 
mais vous pouvez etre assures, Messieurs, que nos promesses 
sont des plus serieuses, et nous esp^rons que vous ne nous 
retirerez pas votre confiance. 

23. RESPITE GRANTED. 

317. En reponse a votre lettre du 15 ct., nous n'h6sitons 
pas [nous sommes prets] a vous accorder un delai jusqu'au 
15 Nov^""® pr. dans I'espoir pa supposition] que vous nous 
bonifierez les int^rets d'usage [contre bonification des interets 
d'usage de 5 %]. 

318. Nous vous accordons le delai demande, mais a la 
condition expresse que vous nous couvrirez, avant I'echeance, 
de votre acceptation de £195 7s. 9d. au 3 Dec**"* pr. 

319. Nous n'aimons point a recourir k des mesures de 
rigueur [rigoureuses], et (nous) consentons a vous accorder le 
repit [delai] demande, mais en tout cas nous nous attendons 
k ce que vous couvriez la traite en temps voulu. 

320. Nous regrettons beaucoup de vous voir implique(s) 
dans cette faillite [banqueroute]. Dans ces circonstances 
nous sommes tout prets [nous consentons volontiers] a vous 
accorder le delai demande. 

34. RESPITE REFUSED. 

321. Quelque disposes que nous soyons a accorder a nos 
amis toutes les facilites possibles, nous sommes obliges de 
vous refuser [nous sommes dans Timpossibilit^ absolue de 
acquiescer a] la demande d'un d61ai de 3 mois pour le paye- 
ment de notre faoture du 3 Dec^""® dr. 

322. Nous ne pouvons absolument pas vous accorder un 
d^lai plus long ; c'est pour cela que nous venons de donner 


FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 69 

les instructions necessaires a notre avou6, M. L. N. de votre 
viQe, [nous venons de remettre cette affaire entre les mains de 
notre avoue] de vous poursuivre sans menagement [avec la 
plus grande rigueur]. Ceci pour votre gouveme. 

323. En nous passant plus longtemps de cette somme, 
nous nous exposerions a de grands embarras ; il ne faut done 
pas nous en vouloir, si, pour cette fois-ci, vous refusons votre 
demande. 
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DRAFTS. 

35. ADVISING DRAFTS. 
INTRODUCTION. 

2f2A, La pr6sente a pour but de vous aviser que nous 
avons pris la liberty de tirer [disposer] sur vous pour la somme 
de £200 Os. Od. ^ 8 jours de vue. 

325. Conform6ment h, votre lionor6e du 4 et., nous avons 
tir6 [dispos^] sur vous pour le montant do notre avoir [credit] 
de £306 5s. Od., au change de 25.20, h, savoir : Frs. 7,717.50, 
k 2 mois de date. 

326. En conformite du credit que vous nous avez ouvert 
aupr^s de La Banque Nationale, nous avons pris la liberte de 
disposer, en date de ce jour, sur ladite Banque pour Frs. 
3,900.00, a un mois (de date), payables au change de I'en- 
dossement. 

327. D'ordre [Par ordre] et pour (le) compte de M. L. T. 
de Lyon, nous nous permettons de disposer sur votre caisse, 
en date du 5 ct., Frs. 6,500.00, k notre ordre \k n/o], payables 
k 3 jours de vue. 

BODY AND CONCLUSION — Commending Draft to 
Protection. 

328. Nous vous prions de faire bon accueil k notre 
signature [traite] et d'agreer. Messieurs, nos sinc^res salutations. 

329. Veuillez prendre note de notre disposition [traite] 
pour y faire bon accueil [pour y faire honneur], 

330. Nous recommandons cette disposition k votre bon 
accueil. 

331 . Nous vous prions d'acquitter [Veuillez accueillir] cette 
traite k presentation [a (r)echeance], au debit de notre compte 
[^ notre debit], et d'agr^er. Messieurs, nos salutations empressees. 
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332. Nous ne doutons pa»s que vous (ne) pr6pariez bon 
accueil k notre signature. 

a6. DRAFTS APPROVED OF. 

333. Nous sommes en possession de votre honor6e du 
6 ct., par laquelle vous nous avisez votre disposition de [avoir 
dispose sur notre caisse pour (la somme de)] Frs. 3,900.00, k 
vue. Nous en avons pris bonne note, et tout accueil sera 
fait [prepar6] k votre signature [votre traite sera dument 
acquitt6e, sera bien accueillie k presentation]. 

334. En r^ponse k votre honor^e du 20 ct., nous avons 
I'honneur de vous pr^venir [informer] que nous vonons 
d'accepter votre traite de £358 7s. 9d., It 3 mois (k dater) du 
10 ct., dont nous vous avons d6bit6(s). 

37. DRAFTS REFUSED OR MODIFIED. 

335. En reponse k votre lettre du 12 ct., nous nous em- 
pressons de vous informer que votre envoi ne nous est pas 
encore parvenu. Avant d'avoir v6rifi6 [examin6] la marchan- 
dise, nous ne pourrions accepter votre traite, et nous vous 
prions done de ne pas la mettre en circulation. 

336. Ayant bien des engagements (k remplir) pour la 
fin de Juin, nous vous serious obliges, si vous vouliez bien 
porter r6ch6ance de votre traite au 31 Juillet pr. 

337. Le change ^tant tr^s ^lev^ [haut] k present, nous 
vous serions obliges de vouloir bien suspendre votre disposition 
jusqu'li nouvel ordre. 

338. Nous avons inform^ [avis6] les tireurs que nous 
sommes obliges [forces] de laisser retoumer leur traite sous 
protet. 

339. Vous avez negoci^ cette traite sans attendre notre 
consentement [conformity], et notre refus ne doit certaine- 
ment pas vous surprendre. 
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INQUIRIES RESPECTING FOREIGN 

FIRMS. 

a8. INFORMATION ASKED FOR. 
INTRODUCTION. 

340. Monsieur L. E. de v/ville, desirant entrer en relations 
avec nous, se r^fere k votre honorable maison pour des ren- 
seignements sur son compte. 

341. Nous venons de recevoir une commande assez 
importante de Mr. L. B. de Paris, qui nous a indique votre 
nom pour les renseignements. 

342. La situation de la maison mentionnee ci-bas [dont 
vous trouverez le nom sur le bulletin ci-inclus] nous etant 
inconnue, nous prenons la liberte de vous prier de nous donner 
quelques renseignements sur sa solvability et la reputation 
dont elle jouit. 

343. Messieurs S. & B. de votre ville nous ont adresse [fait] 
de3 propositions d'affaires qui pourraient resulter assez 
profitables [avantageuses] pour nous [pour nos interets]. 

BODY— Asking for Information. 

344. Nous vous prions done de nous donner [fournir] 
quelques renseignements [eclaircissements] sur le credit 
moral et financier dont elle jouit. 

345. Veuillez done nous dire [Ayez la bonte de nous 
informer] si cette maison jouit d'une [a une] bonne reputation 
sur votre place [si cette maison est digne d' (si on peut lui 
accorder en toute confiance) un credit d'environ Frs. 10,000]. 
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346. Nous vous serions tres obliges, si vous vouliez bien 
nous dire votre opinion sur la solvabilite de ladite maison 
[sur sa reputation et le degre de confiance qu'on peut lui 
accorder], 

347. Ne connaissant nuUement [pas] cette maison, et 
n'aimant pas k nous lancer dans une operation avant de 
savoir si nous avons a faire a des gens serieux, nous vous 
serions fort obliges [tres reconnaissants], si vous vouliez nous 
dire votre opinion sur sa situation morale et financiere 
fpecuniaire]. 

348. Nous vous serions tres obliges, si vous vouliez bien 
nous dire jusqu'a quelle somme nous pourrions sans risque 
nous engager avec elle [la maison en question]. 

Assurance of Discreet Use of Information. 

349. Nous ferons Tusage le plus discret [Nous garderons 
le silence le plus absolu] des renseignements que vous voudrez 
bien nous donner. 

350. Inutile de vous assurer, Messieurs, que vous pouvez 
compter sur notre plus stricte [complete] discretion pour les 
renseignements que vous voudrez bien nous donner [que les 
renseignements . . . seront entierement confidentiels]. 

CONCLUSIONS. 

351. Veuillez excuser le derangement [nous pardonner 
I'embarras] que nous vous causons, et agreer. Messieurs, nos 
salutations respectueuses. 

352. En vous offrant d'avance nos meilleurs remerciments 
pour vos informations [renseignements], et tou jours prets 
k reciproquer vos services [a vous rendre des services pareils], 
nous vous presentons. Messieurs, nos bien sinceres salutations. 
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39- REPLIES TO INQUIRIES RESPECTING FOREIGN 

FIRMS. 
(a) Favourable. 

353. R6pondant [En r^ponse] k votre lettre du 10 ct., 
nous nous empressons de vous informer que la maison en 
question [mentionnee] jouit d' [m6rite] un cr^it illimito 
[de la confiance et de I'estime gen^rales, d'une excellente 
reputation] ; c'est une des plus riches maisons de notre place. 

354. La maison en question est tr^s solide et fait des 
affaires assez importantes [un commerce considerable] ; il 
y a deja cinquante annees qu'elle existe [sa creation remonte 
a plus de 50 ans]. 

355. II y a bon nombre d'annees [bien des ann6es] que 
nous entretenons avec cette maison des relations aussi agreables 
qu'avantageuses [que profitables, or une correspondance 
aussi agreable qu'avantageuse]. 

356. M. L., apres d'humbles commencements, est devenu, 
par son propre travail, le possesseur d'une grande fabrique 
[usine] ; c'est un homme d'une probite k toute 6preuve 
[tout le monde le connait pour (un) honnete homme], et nous 
nous permettons d'appuyer chaudement sa demande pour le 
credit mentionne. 

357. Quoique sa fabrique n'ait 6t6 6tablie que depuis 
peu de temps, elle a dej^ pris le dessus de toutes les autres ; 
on evalue [estime] sa fortune a environ £30,000 [il dispose 
de grands capitaux (moyens assez importants)]. 

358. Quoique operant sur un capital (assez) limite 
[restreint], les deux associes de la maison en question 
possedent [jouissent de] la confiance g6n6rale ; nous croyons 
qu'il n'y a aucim risque a traiter avec elle [eux]. 


FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 76 

359. Pendant tout le temps que nous avons eu [entre- 
tenons] des relations avec cette maison, nous n'avons jamais 
eu occasion de nous plaindre [elle ne nous a donn6 le moindre 
sujet de plainte]. 

360. Leur maison est la seule de ce genre sur place et 
leur assure une bonne existence ; ils ont ^t^ toujours tres 
exacts dans leurs payements. 

361. M. B. est un homme tres experiments et habile 
[actif et intelligent] ; il a su conquSrir, en tres peu de temps, la 
confiance d'une nombreuse clientele [s'attirer une grande 
clientele], et nous croyons qu'en travaillant avec lui, on ne 
court aucun risque. 

362. C'est un homme tres actif et fort instruit, qui fera 
certainement son chemin ; nous n'avons jamais entendu dire 
[appris] rien de d6favorable [d6savantageux] sur lui [sur son 
compte]. Nous ne pouvons que nous louer de la maniere 
dont il agit envers nous. 

(6) Unfavourable. 

363. Les renseignements [informations] que nous avons 
pris[es] sur la maison en question, sont assez defavorables 
[ne sont pas bon(ne)s]. 

364. Nous vous dirons, entre nous [confidentiellement, en 
confidence], qu'il commence a courir des bruits peu rassurants 
sur ladite maison. 

365. A vous avouer franchement ce que nous pensons, il 
n'y a pas grand'chose k dire en faveur de la maison en question. 

366. On entend de temps h, autre des plaintes assez vives 
de la maniere de proc6der de ces messieurs. 

367. On sait que la maison en question se trouve dans 
une assez mauvaise situation depuis plusieurs annees. 
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368. Cette maison a beaucoup perdu dans les dernieres 
faillites, qui ont eu lieu a Varsovie, et son credit est fortement 
6branle. 

369. A en croire les bruits qui courent, cette maison se 
serait lancee dans quelques speculations un peu hasardees et 
peu en rapport avec ses moyens. 

370. Le bruit court [On dit] qu'il a laisse protester deux 
de ses acceptations [que plusieurs plaintes ont ete deposees 
contre lui pour non-payement de quelques acceptations]. 

371.. C'est un chicaneur qui ne paie jamais sans y etre 
contraint en justice. Son procede [Sa maniere d'agir, con- 
duite] nous a obliges [forces] de rompre [cesser] toutes (nos) 
relations avec lui [Ces relations nous etant devenues a la 
fin insupportables, nous avons rompu toute relation avec lui]. 

372. La faillite de cette banque I'avait aussi force a 
suspendre ses paiements [a se declarer insolvable (en faillite)] ; 
ses creanciers lui accordaient a son temps une remise de 50 % 
(sur leurs creances). 

373. A present il n'y a pas grand risque a courir, mais 
accorder dans ces circonstances une extension de credit est 
toujours chose hasardeuse. 

374. La maniere d'agir de ces messieurs est tres severe- 
ment critiquee chez nous ; nous pensons qu'il faut agir avec 
prudence en traitant [lorsqu'on travaille] avec des maisons, 
qui s'occupent de ce genre d'affaires. 

375. Cette maison a perdu beaucoup de sa reputation 
[est bien dechue de son prestige] ; sa solvability est meme 
mise en doute [est meme douteuse]. On dit qu'elle travaille 
deja depuis quelque temps avec un deficit considerable, 
et qu'elle cherche a se soutenir en faisant usage de billets de 
complaisance [par traite et retraite]. 
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376. Le credit de cette maison est assez mal etabli 
[diminue de jour en jour], et elle ne pourra guere supporter 
des pertes ulterieures. Nous pensons done qu'il serait prudent 
de s'abstenir de [de renoncer a] toute relation avec cette 
maison. 

(c) Vague and Evasive. 

377. Nous regrettons de ne pouvoir vous transmettre 
[donner] des renseignements positifs [vous dire rien de precis] 
au sujet de la maison dont il est question dans votre honoree 
du 10 ct. 

378. Cette maison [Get etablissement] autrefois si prospere, 
a ete depuis quelque temps surpassee par d'autres, mais nous 
croyons qu'elle reprendra, etant intelligemment [proprement] 
dirigee [pourvu qu'elle soit bien dirigee]. 

379. II prend beaucoup de peine pour ameliorer [II 
s'efforce beaucoup d'am61iorer] I'etat de ses affaires, mais il 
lui est bien difficile de lutter contre la concurrence de Man- 
chester. 

380. On nous dit que la position [situation] mat^rielle de 
cette maison est bonne ; neanmoins elle met beaucoup de 
lenteur k payer [elle tarde bien, elle est tres lente a payer 
(a faire face a ses engagements, a remplir ses engagements)]. 

Responsibility Declined. 

381. Nous vous prions cependant de regarder [considerer] 
cette communication comme tout a fait confidentielle. 

382. II va sans dire que nous vous donnons ces renseigne- 
ments sous toute reserve [sans (notre) responsabilite, sans 
prejudice pour nous, sans aucune responsabilite de notre 
part]. 

383. Ceci pour votre gouveme, et sans notre garantie. 
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LETTERS OF INTRODUCTION AND 
LETTERS OF CREDIT. 

30. SUPPLYING LETTERS OF INTRODUCTION AND 

LETTERS OF CREDIT. 

INTRODUCTION. 

384. J'ai rhonneur [le plaisir] de vous presenter et de 
recommander k votre meilleur accueil le porteur de la presente, 
M. S. de Birmingham, qui se rend dans votre ville pour affaires. 

385. Permettez-nous, Messieurs, d'introduire aupres de 
vous (le porteur de la presente), M. S., repr6sentant [voyageur] 
de la Maison S. & B. de notre ville, et de le recommander k 
vos obligeantes attentions [k votre obligeant (bon) accueil, a 
vos bons soins]. 

386. Nous prenons la liberty d'ouvrir chez vous [aupres 
de vous] un credit de Dix Mille Francs au porteur de la presente, 
M. S., et de le recommander (tout particulierement) a vos 
obligeantes attentions [k votre bienveillant accueil]. 

BODY— Object of Journey, &c. 

387. M. S. va visiter un certain nombre de ports de 
I'Am^rique du Sud [Meridionale] dans le but [a Teffet] de s'y 
creer des relations, et d'ouvrir de nouveaux d6bouch6s aux 
produits de sa fabrication. 

388. Son but [Le but de son voyage] est surtout de faire 
la connaissance personnelle de nos bons et anciens corre- 
spondants, et aussi d'etablir [cr6er] de nouvelles relations 
dans votre pays. 
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389. Son pere desire vivement le placer dans une 
bonne maison de voire place, otji il aurait I'occasion d'etendre 
[accroitre] ses connaissances (commerciales) en meme temps 
que de se perfectionner dans (I'usage de) la langue anglaise. 

Re Payments. 

390. S'il avait besoin de (toucher) [lever] quelques fonds, 
vous pouvez les lui avancer pour notre compte jusqu'^ con- 
currence de cinq mille francs. 

391. En cas qu'il ait besoin d'argent, nous vous prions 
de lui en fournir pour notre compte, contre quittance double, 
autant qu'il vous en demandera. 

392. S'U fait usage de ce credit, vous pouvez tirer [dis- 
poser] sur nous, k vue, pour le montant des sommes (y compris 
vos frais) que vous lui aurez vers^es [foumies]. 

393. Veuillez noter au bas [au dos, verso, re vers] de cette 
lettre de credit circulaire toute somme que vous aurez versee 
[foumie, pay6e] ^ M. S., et en disposer sur notre caisse a vue, y 
compris vos frais. 

394. Veuillez lui payer, sur sa demande et pour notre 
compte, jusqu'^ concurrence de Frs. 10,000 (nous disons 
dix mille francs), contre son re9U en double. Quant a votre 
remboursement, nous nous referons k notre lettre de ce jour, 
qui vous portera la signature de M. S. 

Asking for Assistance. 

395. Je vous serais personnellement oblige devos (bonp) 
services pour lui faire obtenir [lui procurer] un emploi dans 
quelque maison d'exportation de votre place, ou il puisse 
utiliser [mettre k profit] son experience dans les affaires. 

396. Nous sollicitons en meme temps on sa faveur votre 
obiigeant appui dans tous les cas oil il aurait besoin de recourir 
[d'avoir recours] k votre recommandation. 
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397. Le jeune homme quitte notre maison pour alter 
a Manchester, ou son intention est de se mettre au courant 
du commerce anglais et de se perfectionner dans la langue 
anglaise. Nous esperons que, grace a vos relations etendues, 
il vous sera facile de le placer convenablement. 

Offering Thanks, &c. 

398. Nous nous regarderons comme personnellement 
obliges de [Nous regarderons comme une faveur personnelle] 
tout ce que vous voudrez bien faire pour [obliges de tous les 
services que vous voudrez bien rendre a] M. S. [en faveur 
de notre accr^dite (recommande)]. 

399. Nous vous prions de vouloir bien lui accorder 
[preter] toute I'assistance que vous pourrez, et de lui faciliter 
(de toutes les manieres) le but de son voyage. 

400. Nous vous serons tres reconnaissants de I'attention 
[des attentions] que vous voudrez bien avoir pour lui [pour 
M. S.]. 

401. Nous vous serious fort obliges, si vous vouliez bien 
(I'aider de vos conseils et) faire tout ce que vous pourrez 
pour lui faire atteindre le but de son voyage. 

402. Vous nous obligerez beaucoup en lui rendant aussi 
agreable que possible son sejour en votre ville. 

403. Nous vous remercions d'avance de toute I'attention 
[toutes les attentions] que vous voudrez bien avoir pour 
M. S., et nous serons tou jours prets a reciproquer vos services 
[a vous servir en pareille circonstance (occasion) ou toute 
autre matiere]. 

404. Nous vous serons tres reconnaissants [obliges] de 
tout ce que vous voudrez bien faire en faveur de notre ami, 
et vous prions de disposer de nos services en pareille ou toute 
autre occasion. 


FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 81 

31. ACKNOWLEDOING LETTERS OF INTRODUCTION 

AND OF CREDIT. 

405. Nous sommes favorises de votre honoree du 16 .ct., 
par laquelle vous nous annoncez votre lettre de credit de 
dix mille francs en faveur de M. S. [avoir accredits aupres de 
nous M. S. pour la somme de Frs. 10,000], dont [ce dont] 
nous avons pris bonne note. 

406. Nous possedons votre honoree [estimee] du 15 ct., 
et prenons bonne note de la lettre de credit en faveur de 
M. S., dont vous nous avisez [dont elle nous avisait]. 

407. Pour nous couvrir de nos avances nous disposerons 
sur vous, a vue, en meme temps que nous vous ferons passer 
[parvenir] le re9u [la quittance] de M. S. 

408. Nous ferons volontiers tout notre mieux pour aider 
M. S. [pour etre utile ^ M. S.] dans ses intentions [pour contribuer 
au succes du voyage de M. S.]. 

409. Soyez surs [persuades, assures]. Messieurs, que 
nous ne negligerons rien pour [que rien ne sera neglig6 pour] 
preparer un accueil favorable a votre recommande. 


6 
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GENERAL OFFERS OF SERVICES. 

aa. OFFERS BY COMMISSION AGENTS, BUYERS, &c. 

INTRODUCTION. 

410. Sous lea auspices de MM. L6on Freres, de Paris, 
nous nous permettons de vous faire nos offres de services 
pour (tous) les achats que vous pourriez etre dans le cas [qu'il 
pourrait vous convenir] de faire sur notre place. 

411. Nous mettons h, votre (enti^re) disposition une 
[notre] longue experience dans une partie qui embrasse tant 
d'articles diff6rents, et exige une attention soutenue poui 
I'ex^cution des ordres. 

412. A [Sous, Sur] la recommendation [(En) nous rap- 
portant (r6f6rant) k la recommandation] de MM. L6on Freres, 
de Paris, nous prenons la liberty de nous adresser h, vous pour 
solliciter la representation [I'agence] de votre (honorable) 
maison pour la Belgique [pour vous offrir nos services en 
qualite de repr6sentants (d'agents) de votre honorable maison 
dans la Belgique]. 

413. Ne sachant pas si vous §tes d6ja representes dans 
cette ville, nous prenons la liberte de vous offrir nos services 
[notre interm^diaire] pour la vente de vos produits. 

414. Si vous trouviez Toccasion de faire des achats sur 
notre place, nous serions enchant^s [flatt6s] de vous voir 
user de notre ministere [intermediaire], 

BODY— Special Advantages Offered. 

415. Des relations tr^s 6tendues avec les principaux 
centres (de population) [les principales villes manufacturieres] 
de la France, nous mettent h> meme [en mesure] d'y trouver le 
placement rapide [des d6bouch6s avantageux] de vos articles. 
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416. Employe pendant quinze annees dans la maison 
Gamier & Cie. de cette place, la nature meme de mes fonctions 
m'avait mis en relations avec les fabricants dont les produits 
sont le plus en favour [en vogue, les plus recherch^s]. 

417. Les connaissances qu'une longue pratique [carriere] 
a permis k notre Sieur S. d'acqu6rir dans cette partie, nous 
mettront en mesure [k meme] d'ex6cuter vos ordres au mieux 
de [dans] vos int^rets. 

Assurance of Zeal and Attention. 

418. Vous nous trouverez toujours empresses k veiller 
k vos int^rets. 

419. Tous nos efforts tendront a vous rendre nos services 
agreables. 

420. Nous osons nous flatter que nos services ne (vous) 
seront pas sans utilite. 

421. J'ose vous assurer. Messieurs, que si vous m'honoriez 
de votre confiance, tous mes efforts tendraient a la justifier 
par Tex^cution soigneuse de vos ordres. 

422. Nous ferons de notre mieux pour meriter la confiance 
dont vous voudrez bien nous honorer. 


33- OFFERS BY CLERKS, &c., APPLYING FOR 

SITUATIONS. 
INTRODUCTION. 

423. J'ai appris par M. S. Leon de cette place que vous 
d^sirez engager [cherchez] un commis bien au courant de 
votre genre d'affaires, et capable de tenir la correspondance 
en fran9ais et en allemand [la correspondance fran9aise et 
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allemande]. Croyant etre en mesure [Etant k m§me, Etant 
en mesure, M'estimant capable] de remplir ces conditions 
[cette fonction, ces fonctions, Croyant etre k la hauteur de 
vos demandes], je prends la liberty de vous offrir mes services, 
pour le cas [au cas] ou I'emploi serait [se trouverait] encore 
vacant [dans le cas ou la place serait encore vacante (ne serait 
pas encore occupee)]. 

424. Sous les auspices de M. S. Leon [(En) me ref^rant 
k votre annonce dans "Le Temps"], j'ai I'honneur [je me 
permets] de vous ofFrir mes services [de vous faire I'offre de 
mes services] pour I'emploi de comptable [correspondant] 
vacant dans votre honorable maison [dans vos bureaux]. 

425. Ayant appris que la place de caissier est (devenue) 
vacante dans votre (honorable) maison, je prends la liberte 
de vous ofFrir mes services. 

BODY— Re Knowledge, Experience, 6tc. 

426. Une longue experience acquise dans les bureaux de 
MM. S. & C*® de cette place, m'a donn6 une connaissance 
etendue [approfondie] des affaires de votre partie [du genre 
de vos affaires]. 

427. Par la grande experience acquise dans cette branche 
pendant (un) grand nombre d'ann6es, je me crois capable 
[a meme] de remplir I'emploi [les fonctions] a votre entiere 
satisfaction. 

428. Je corresponds [Je sais correspondre] en allemand, 
en frangais et un peu en espagnol, et je possede [j'ai] (en 
outre) une parfaite connaissance de [je connais aussi a fond] 
tous les travaux de bureau [d'ecritures] et de la tenue des 
livres en partie double [simple]. 

429. Outre ma langue .matemelle, je possede a fond le 
f ran9ais et I'espagnol [les langues . frangaise et espagnole], et 
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je suis 8ur [certain] que vous me trouverez parfaitement 
a meme de tenir votre correspondance etrangere a votre 
entiere satisfaction. 

430. Apres un apprentissage de 4 an(nee)s dans la maison 
d'exportation de MM. S. &. O® de cette ville, j'ai servi trois 
an3 en quality de comptable chez MM. S. Freres. 

431. Comme vous voudrez bien [Comme il vous plaira 
de] voir par la copie de certificat d'autre part, j'ai fait un 
apprentissage de 3 annees dans la maison de gros en 
blanchisserie et bonneterie de Messieurs R. & C*®-, Paris, 
ou j'ai eu I'occasion de me mettre au courant [de me verser 
en] tous les travaux de bureau et de la comptabilite en partie 
double, ainsi que d'acquerir de bonnes connaissances des 
marchandises. 

432. J'ai fait mes etudes commerciales a I'Ecole de 
Commerce de . . . [J'ai frequente, pendant trois annees, 
I'Ecole de Commerce a Paris] et je reconnais avoir assez 
bien appris la tenue de livres (m^thode americaine), ainsi 
que les langues fran9aise et espagnole pour faire la correspon- 
dance. J'ai acquis egalement une certaine habilete en 
stenographic, et I'emploi de la machine k ecrire ne m'ofFre 
aucune difficulte. 

433. En ajoutant encore que je suis Anglais, de confession 
protestante et que j'ai I'age de 23 ans [je suis age de 23 ans], 
je vous donne ci-contre la copie de mes certificats, qui vous 
donneront tous les details sur mes occupations du passe. 

Re References. 

434. MM. S. & C^®- de notre ville, chez qui Pesquels] 
j'ai et6 employe [j'ai travaille] pendant plusieurs annees, 
vous donneront sur moi [sur mon compte] tous les renseigne- 
ments dont vous pourrez avoir besoin [que vous desirerez, que 
vous jugerez n^cessaires]. 
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436. Pour des renseignements sur mon compte, veuillez 
vous adresser [je me r^f^re] k M. L6on. 

436. Quant k ma morality [conduite] et mes capacity 
[mon aptitude aux affaires], j'ai I'avantage de me r6f6rer 
k M. L6on, qui vous renseignera volontiers k cet ^gard. 

437. Quant k mes capacit6s, je puis produire les certificats 
les plus satisfaisants. 

438. N'ayant pas encore inform^ mes patrons [chefs] 
actuels [MM. S. & C**] de mon intention de les quitter, je 
vous prie de vous abstenir pour le moment de prendre des 
renseignements sur mon compte chez eux. 

Assurance of Zeal and Attention^ 6tc. 

439. Je ferai toujours to us mes efforts pour [Je m'efforcerai 
(Je tacherai) toujours d'] ex6cuter avec le plus grand soin et 
la plus grande exactitude la besogne [les travaux, les fonctions] 
que vous voudrez bien me confier. 

440. Je puis vous assurer, Messieurs, quo je ferais tout 
ce qui d^pendra de moi pour meriter votre confiance [que je 
ferais de mon mieux pour gagner votre confiance (pour vous 
satisfaire sous tous les rapports)]. 


III. ENGLISH TRANSLATION 

OP THE 

FRENCH, GERMAN, AND SPANISH 

TEXT 

(Private and Business Letters) 
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L PRIVATE LETTERS. 

Bes:innin£:s of Letters, 

I received [I have just receiv^ed] your letter [your kind 
lines, postcard] of 10th inst., and hasten to reply. 

Your kind letter of 29th ult. flast month] has given 
[afforded, caused] me (very) much pleasure. 

In reply [Replying] to your letter of 5th inst., I am pleased 
[glad] to say that .... 

Many thanks for your kind lines of 16th ulto. I must 
ask you to kindly excuse my somewhat tardy reply [I trust 
you will pardon me if I have not written you for such a 
long time]. 

I am very sorry to learn [Much to my regret I just 
hear] that .... 

The kindness you have at all times shown me must be 
my excuse for troubling you once more in the matter of S. 
[for asking for your assistance in the following matter]. 

I. INVITATIONS. 

1. Mr. and Mrs. Honore present their compliments to 
Mr. Henry Jones, and request the honour of his company 
at dinner at 6 o'clock on Thursday next. 

2. Mr. Henry Jones presents his compliments to Mr. 
and Mrs. Honore, and has much pleasure in accepting their 
kind invitation [and is greatly pleased to accept their kind 
invitation]. He will not fail to be present [with them] at 
the time stated. 
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3. Mr. Henry Jones is very sorry [greatly regrets] that 
a previous engagement [indisx>osition, an unavoidable journey, 
&c.] prevents his accepting [deprives him of the pleasure of 
accepting] Mr. and Mrs. Honbr^'s kind invitation for Thursday 
next. (Mr. Jones presents his compliments to Mr. and Mrs. 
Honor6, and begs them to kindly excuse him.) 

4. Dear Mr. Jones, 

This evening a new comedy (farce) by Victorien 
Sardou will be performed [produced] at the Comedy Theatre, 
and I am going to see it. If you can [If you are at liberty to] 
come with me, it will give me much pleasure. [I hope (trust) 
you will afford me the pleasure of your company . . . I shall 
have a double pleasure of the performance by your accom- 
panying me.] 

Awaiting your reply, I remain, 

Yours (very) sincerely, 

G. D. 

5. I am very sorry [I very much regret] to say that I am 
unable to accept your kind invitation, as a very important 
matter will occupy me the whole of this evening [will take 
up my whole time this evening], and will leave me no leisure 
but to think of you and to wish you much enjoyment. 

a. CONGRATULATIONS. 

(a) Compliments of the Season. 

6. (Dear) Sir, 

The approach of the New Year affords me the 
opportunity of thanking you for the kindness which you have 
at all times bestowed upon [shown] me, and for the protection 
afforded to me on various occasions, and of wishing you hecJth 
(and prosperity in the coming year). 
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Trusting that you will kindly accept this token of my 
gratitude, I remain, (Dear) Sir, &c. 

(6) Special Occaaiona. 

7. I hear [I have learned] with the greatest pleasure that 
you have succeeded in obtaining the post you applied 
for. Justice has been done to you at last, for no one is more 
capable than yourself of filling the post efficiently. I am 
sure that you will not remain in that position, but that, 
being appreciated by your superiors, you will soon be promoted. 

8. I have been told that you have been decorated. In- 
deed to-day's papers confirm this pleasing news, and I 
take this opportunity of congratulating you upon this 
memorable event. My wishes are the more sincere in that 
(or inasmuch as), having obtained this distinction without 
influence or solicitations, it has evidently been conferred upon 
you for merit only. 

I hope soon to have the pleasure of repeating to you 
verbally my heartiest good wishes, and remain meanwhile. 

Yours very sincerely, 


9. My dear Friend, 

At last you have got over the serious illness 
which had endangered your life and placed us all in the gravest 
anxiety. Every day we impatiently awaited news of your 
condition, which greatly distressed [grieved] us when bad, 
and gave us some hope when an improvement in your state 
had been announced. 

Thanks to God, we are now out of these painful alternatives, 
and you are getting better [improving], but I cannot too 
much advise you not to overtax your strength, which will 
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return only gradually, for we must above all guard against 
a relapse, which is sometimes more serious than the illness 
itself. 

Well, my dear friend, let time and nature, those two great 
restorers, take their course, and we shall then soon see you in 
our midst, more robust and in better health than ever. 

3. CONDOLENCE. 

10. My dear Mr. N., 

The great misfortune that has befallen you must 
be the more grievous as you least expected it, and the wound 
which the death of your wife inflicted on your heart will be 
the more terrible as the deceased, through her excellent 
qualities, is indeed worthy of your deep sorrow. However, 
you must not lose heart [not let your courage drop], and 
you must show the world that this misfortune cannot cast 
you down. You may rest assured that you have my heartfelt 
sympathy in your heavy loss. 

Yours very sincerely, i 


4. INQUIRIES, REQUESTS, &c. 

11. Dear Sir, 

I have been told that you are on very friendly- 
terms with Mr. N. Your well-known kindness, and especially 
the interest you have kindly taken in me on various occasions, 
induces me to ask you to give me a letter of introduction to 
this gentleman. I require his services [assistance] in a very- 
important matter, and I am sure that through the great 
influence you have with him, he will accord [give] me a kind 
reception. 

Hoping you will kindly do me this favour, I remain, &c. 
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12. My dear Friend, 

I should like you to render me a service whicli one 
can only ask of a friend. I am short of money, in consequence 
of the non-payment of a sum upon which I had counted [as 
my parents have not yet sent me my monthly cheque, &c.]. 
I should require about . . . which I could pay you back 
within a few days. Can you lend me this sum ? Relying on 
your friendship, and thanking you beforehand, I remain, 

Yours sincerely, 


13. I should very much like to meet you to discuss a 
certain matter I have to propose to you. Will you please 
let me know at what o'clock I can find you at home, unless 
you would prefer coming to my house. 

14. Dear Mr. N., 

I intend going to Paris for three or four weeks, 
but as you are the only person I know there, I should 
feel obliged if you would give rfte the name of a suitable hotel 
[a good boarding-house] with moderate charges [not too 
dear]. As you know Paris very well, I am sure that you 
will be able to assist me in this. respect. I should like to live 
as near as possible to the large boulevards. 

Thanking you beforehand for your kindness, and always 
ready to reciprocate your services, I remain, &c. 


15. My dear Sir, 

The bearer of this is Mr. N., who lives in tlje 

same town as I do, and who enjoys my esteem and friendship. 

He requires some information, and even some protection in 

a matter which he will explain to you personally, and I think 

that you are in a position to render him this service. By 

obliging him, you will oblige me personally, for which I shall 

always be grateful to you. 

Yours very sincerely. 
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16. When leaving Paris, I left in cab No. 1,346 my 
silk umbrella, the handle being marked M.S. It was a 
present from my sister, and I am very anxious to recover it. 
I should be obliged if you would claim this umbrella in the 
right quarter, and send it on to my present address. Hotel 
Gare Maritime, at Calais. 

Kindly excuse the trouble I am causing you, and believe 

me. 

Yours very truly, 


17. I send you herewith the book you kindly lent me ; 
it is indeed all you told me: interesting and instructive at 
the same time. 

I should like to make use of your offer to place your 
library at my disposal, and if you would kindly let the bearer 
have a few more volumes of the same style, I should feel 
very much obliged. 

Thanking you beforehand, &c. 

18. I took the liberty of addressing you on the 15th of 
last month, asking for some information which is indispensable 
for me. I wrote you to the same effect in the previous month, 
but I have received no reply to either letter [either of these 
two letters]. 

I do not know to what I am to attribute your silence, and 

I therefore again beg to ask you to kindly favour me with 

a reply. Kindly excuse the liberty I am taking, and believe 

me, 

Yours very truly, 


19. My dear Friend, 

I really cannot understand your silence. What 
has become of you (What is the matter) ? Are you iU, or 
have you left Paris ? For three months I have been expecting 
a letter daily, but none arrives. 
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I am far from attributing this long silence to a cooling 
of your friendship for me ; I rather think it to be a little 
neglect. To punish you, I say nothing about myself and 
our other friends, but await a long, detailed letter from you, 
which must compensate me for the absence of your news. 

20. Contrary to what I promised you before, I am sorry 
that I am not able to accept your kind invitation, as two 
foreign friends, whom I have not seen for a long time, advise 
me that they will arrive on the same day for which your 
evening party [dinner, &c.] is fixed, and I cannot abstain 
from spending with them the time of their stay here. 

Will you therefore kindly excuse, and beheve me, 

Yours very truly. 


We have ^ 
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n. BUSINESS LETTERS. 

Be£:innins:s of Letters. 

Initial Correspondence. 

(inform you. 
announce to you. 
advise you. 
notify you. 
pleasure in advising [informing, announcing to] 
you. 

The object of the present is to advise you . . . 

The purport of these lines is to inform you . . . 

The purpose of this letter is to apprise you . . . 

By the present we wish [purpose] to inform [notify, 
acquaint] you . . . 

My friend Mr. S. has kindly favoured me with [given me] 
your address, informing [telling] me at the same time that . . 

We take the liberty of addressing you, soliciting your 
advice [opinion] on the following matter : — ... 

We trespass upon your kindness by sending you here- 
with . . . 

During my stay in Paris last month, I learned that . . . 

We trust [hope] you will kindly excuse our troubling 
you again [once more] with (regard to) the affair . . . 

Upon the recommendation [advice] of Mr. S., we take 
the liberty of asking you [inquiring with you] whether [we 
venture to ask you if] . . . 

We are indebted to Mr. S., of your town, for (the favour 
of) your address, and take the liberty of . . . 
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Referring to an Interview, dc. 

When I had the pleasure of receiving a visit from your 
Mr. S., in December last, I promised him . . . 

Although being without the pleasure of your personal 
acquaintance [Although I have not the pleasure of knowing 
you personally, or of being personally acquainted with 
you], I take the liberty of addressing you . . . 

In taking advantage of [Making use of. Profiting by] 
the permission which you kindly gave us in your favour of 
the 10th inst., we . . . 

Referring to the interview [Resuming, Following up the 
conversation] which we had with your Mr. S. the 4th inst., 
we take the liberty ... 

At the request of our Mr. S., we have the pleasure to 
inform [we have pleasure in informing] you that . . . 


Referring to a Letter. 

Referring to 

Confirming 

We confirm 

We beg to confirm 


our letter of the . 
ours of ... . 
our last respects of 
our respects of . 


Our letter of the 10th inst., which [the contents of which] 
we hereby confirm, has crossed your favour of the same 
date. 

We are still without a reply to our letter of the 8th inst. 
[to our inquiry addressed to you the 8th inst.], and . . . 

We had the pleasure of writing to [addressing] you last on 
the 16th January, or We had this pleasure last on the 
15th January. 

Acknowledging Receipt of a Letter. 

Your favour of the day before yesterday only reached us 

after [did not arrive until ?.fter] the departure of the mail. 
11 
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In passing over the contents of your favour of . . . 
without comment . . . 

Your favour of the 16th inst. does not require any reply 
[needs no further comment], the contents of the same being 
already settled. 

We are very pleased [glad] to learn [hear] by your favour 
of the 10th inst. that . . . 

Much to our regret we just hear [learn] that . . . 
[It is with very much regret that we learn that . . .] 

To our regret we must [we have to] inform you that . . 

Replying to a Letter. 

In reply [answer] to 

Replying to 

We beg to acknowledge the receipt of 

We are favoured with 

We possess 

We are in possession of 

We have before us 

We just receive 

We have just received 

We have had the pleasure of receiving 

We have received 

We hasten to reply to 

Your favour of the 8th in3t. duly reached us [came into 
Qur possession] 

We received your favour of the 3rd inst. just as we were 
about to address [on the point of writing] you respecting 
the matter relating to S. 

Conformably to [According to, In conformity with] the 
instructions contained in your letter of the 6th inst. . . 

Kindly excuse our not "replying to your favour of the 
rsth ult. until [before] to-day. . . . 


your letter 
your favour 
your (esteemed) favour 
of ... . 
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It has been impossible for us to reply earlier [sooner] to 
your favour of the 16th inst., as . . . 

I duly received your letter of the 19th tdt., but on account 
of my having been so much occupied of late, I have been 
prevented from replying up to now [been unable to reply 
before now]. 

Endinsfs of Letters, 

(Yours truly, 
Yours very truly. 
Yours faithfully. 
Yours sincerely. 

Awaiting the pleasure of your (further) news. 

Hoping to receive a favourable reply (by return of post). 

Awaiting the favour of an early reply. 

With nothing more for to-day [the present]. 

We are, Dear Sirs, 

Yours very truly, 


Awaiting your early reply [a reply at your earliest con- 
venience], 

We are. Dear Sirs, 

Yours truly, 


We await with impatience your further news, and remain, 

Dear Sirs, 

Yours very truly, 


Hoping to receive your reply at an early date [with 
the least (possible) delay], 

We remain. Dear Sirs, 

■ 

Yours sincerely. 


I * 
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Hoping to be favoured with your esteemed orders (which 
will receive our usual prompt attention), 

We are, Gentlemen, 

Yours very truly. 


Hoping that you will continue to favour us with (the 
preference of) your orders. 

We are, Dear Sirs, 

Yours truly. 


We take this opportunity of again placing ourselves ut 
your disposal, and remain. 

Dear Sirs, 

Yours very truly, 


We shall be pleased to be favoured with your new orders, 

and remain. 

Dear Sirs, 

Yours faithfully. 


Always at your service. 

We are, Dear Sirs, 

Yours very truly. 


We will go into this matter more fully in our next. 
In the meantime. 

We remain, Dear Sirs, 

Yours very truly, 


• • 


» V 
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We are sorry that we are unable to oblige you [unable 
to be of service to you] in this respect. 

We are, Dear Sirs, 

Yours faithfully, 


Hoping that the present will reach you [arrive] in time, 
so as to prevent [avoid] any disagreeable consequences. 

We are, Dear Sirs, 

Yours very truly. 


Hoping soon to be able to reciprocate your good offices, 
We remain, Gentlemen, 

Yours respectfully. 


Always ready [willing, pleased] to render you such or 
similar services [to reciprocate such or similar favours], 

We remain, Dear Sirs, 

Yours very truly. 
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OFFERS OF GOODS. 

I. VOLUNTARY OFFERS. 
Introduction. 

1. We are sorry that we have been without your orders 
for some time, and therefore take the liberty of recalling 
ourselves to your memory by submitting you our latest 
price list. 

2. We are sorry to see [find] that we have not been 
favoured with your (esteemed) orders for a long time. 

3. We have been a long time without your good news ; 
we therefore take this liberty of again placing our services 
at your disposal. 

4. Mr. Dubois kindly informed me that you are in the 
habit of buying large quantities of wool from our district, 
and as I flatter myself that I shall be able to serve you in 
this respect to your entire satisfaction, I take the liberty of 
offering you my services. 

5. Being desirous of entering into relations with your 
esteemed firm, we take the liberty of submitting to you 
[placing before you] our latest price list. 

'6. Mr. R. Durand, an old friend of yours, having suggested 
that we should offer you our services, we take the liberty of 
sending you our catalogue under separate cover. 

7. We have pleasure in sending you by post a pattern 
of ... to which we beg to call your special attention. 
We would thank you to give it a trial, as we have no doubt 
it will give you entire satisfaction, and induce you to favour 
us with your orders. 
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BODY-^Re Price. 

8. The great fall in the prices of silk has come at a suitable 
[convenient] time for you to make your purchases for the 
winter season. 

9. There is every, appearance that the prices of these 
articles will shortly go up [rise] considerably. 

10. We have still a little of this silk left in stock, which 
we would let you have [sell you] very cheaply [at a low price]. 

11. We wish to call your particular attention to patterns 
[designs] 615-675, which are quite the present style, and 
very much in demand. 

12. It is with the sole object of obtaining [procuring] a 
quick sale that we have quoted such a low price, and we shall 
be pleased to be favoured with your esteemed orders. 

13. We hope this low price will induce you to fayour 
us with your orders, the execution of which will have our 
prompt attention. 

14. In order to dispose of these goods, we are offering 
them under cost price [at purchase price]. 

15. We will let you have this lot at 2s., which is a penny 
below [under] yesterday's price. 

16. By ordering large quantities, we could sell the goods 
at a still lower price. 

17. By taking [If you take] 250 kilogs. or more, we 
are prepared [agreeable] to quote you a preferential price 
[the wholesale price], or a reduction in the price of 5%. 
For quantities of less than 100 kilogs., the price would be 
10 % higher than quoted. 

18. We are sure that no other house will be able to 
supply you with better qualities at our prices. 
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Re Patterns. 

19. We shall be pleased to submit you some patterns 
to enable you to make a selection [to choose from]. 

20. We are sending you by post a parcel containing 
patterns of different articles suitable for your market, and 
enclosed hand you our price list. 

21. If you wish it we will send you (with pleasure) an 
assortment of our articles, so that you can select therefrom 
those most suitable for your market. 

22. We beg to enclose our latest price list, and at the 
same time add a few remarks respecting the present state 
of our market. 

23. We will send you to-morrow a new collection of 
patterns of . . . and shall be pleased if you find among 
them something to meet your requirements. 

Re Quality. 

24. We particularly recommend the designs [patterns] 
620-690 ; they are very much cheaper than the German 
goods, and surpass, in point of quality and finish, anything 
on the market. 

25. The machines built in our factoiy at Beeston are 
unequalled throughout the world, and have a unique and 
unassailable reputation [occupy a unique and unassailable 
position]. It is true the prices are a little higher than those 
of other makes, but a visit to [an inspection of] our factory 
[establishment] will shew the care bestowed upon the selection 
of the materials that are used, and will convince you that our 
machines are second to none [better than the best]. 

26. Our articles are noted not only for their low [moderate] 
prices, but also for their designs being in the latest styles. 
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27. We can assure you that our articles, the manufacture 
of which is entrusted to highly experienced workmen [is 
carried out by first-class workmen], who have excellent 
machinery at their disposal, are renowned as much for good 
taste as durablHty. 

28. All the machines described in our catalogue are made 
[built] of the best material by first-class mechanics, and are 
guaranteed for twelve months against any faulty construction. 

Re Delivery, 

29. We are in a position to execute the largest orders 
with the least possible delay. 

30. As we keep sufficient stock of these goods, we are 
able [in a position] to execute your orders at once [very 
promptly]. 

Re Terms of Payment 

31. We will allow you 3 % for cash (payment). 

32. Payment must be made by draft at three months' 
date from day of shipment. 

33. Terms of payment : Three months credit, or 3% 
discount for cash. 

34. As soon as the shipment [loading] has been made 
[effected], we will send you the Bill of Lading and invoice, 
and to cover ourselves will draw on you at three months' 
date. We think that this mode of payment [reimbursement] 
will suit you [will be agreeable to you]. 

Conclusions. 

35. Allow us to mention that a long personal experience 
in the manufacture of ribbons in all its branches places us 
in a position to defy all competition. 
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36. The patterns, which we are sending under separate 
cover, will, we hope, prove to [convince] you that we need 
not be afraid of any competition. 

37. A trial will convince you of the superiority [excellent 
quality] of my goods. I am sure that there is not a house 
in the town that can offer you better terms and deliver more 
promptly. 

38. We should be pleased if you would favour us with a 
trial order ; we can assure you that you will have every 
reason to be satisfied with the exact and careful execution 
of the same. 

39. We assure you that we shall neglect nothing [shall 
use all our efforts, shall do our best] in order to satisfy you 
in every respect. 

40. You may rest assured that we shall do our utmost 
[exercise all possible care, endeavour to the utmost] to give 
you satisfaction [to serve you to your (entire) satisfaction], 
both with regard to quality and prompt deUvery of the goods 
[as regards quality and price]. 

41. You may rely beforehand upon our zeal and exactness 
in filling [executing] any orders which you may kindly favour 
us with. 

42. You may rest assured that we shall exercise the 
greatest possible care [bestow the greatest attention upon] 
the execution of your esteemed orders. 

44. We shall give [bestow upon] the execution of your 
order our very best attention. 

45. We shall do our best [shall use all our efforts] to 
execute this order to your entire satisfaction [to comply 
with your wishes]. 
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J. OFFERS DECLINED. 

46. We are very much obliged [We beg to thank you] 
for the offer you kindly made us in your favour of the 16th 
inst., and shall not fail to make use of it at the earliest oppor- 
tunity [when requiring your articles]. 

47. We are sorry to say [to have to inform you] that 
the silks, although of a good quality, are not suitable for this 
market. 

48. We are sorry that [Much to our regret] we are unable 
to give you an order at present for these goods, as we have 
still sufficient stock left [as we do not require any of your 
articles just now]. 

49. Your terms [conditions] differ so widely from those 
offered by our other friends that it is quite impossible for us 
to make use of your offer [to take your offer into consideration]. 

50. Among your patterns we have not found anything 
suitable, as only showy [gaudy] colours are current [saleable] 
in our market. We therefore return by pattern post the 
patterns submitted. 

61. The designs which you were kind enough to submit 
to us are, as to quality, very much inferior to those supplied 
to us by your competitors. 

62. In consequence of the little [slack] demand, we have 
decided to discontinue selling [decided to drop] this article, 
and are therefore very sorry not to be able [at our inability] 
to make use of your offer. 

3. OFFERS REQUESTED. 
Introduction. 

63. Being on the point of placing [about to place] our 
orders for the next winter season, we would thank you to 
send us without delay your collection (of patterns). 


108 FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 

64. The object of the present is to ask you to give us 
the lowest price [quotation] at which you are able to execute 
an order for 600 pieces of No. 369. 

66. We are in receipt of your favour of the 16th inst., 
and (in reply we) would thank you to submit us your novelties 
quickest possible. 

66. We require a few cheap designs to complete our 
assortment, and should therefore feel obliged if you would 
kindly send us some patterns. 

67. Having noted [perused] your latest price list, we are 
quite prepared [inclined] to buy [purchase] some stock lots of 
the silk goods in question. 

68. We have examined with- great interest the patterns 
which you kindly submitted to us. Your offer arrives at a 
favourable [suitable] moment, and we are prepared to make 
a trial with . . . 

59. We are prepared to take a few hundred bales as 
a trial if [We have decided to make a trial with a few hundred 
bales provided that] the demands of the sellers are not 
excessive [do not exceed our limits]. 

BODY— Re Patterns, Price Lists. 

60. Please send us [let us have] a pattern in order that 
[so that] we may (be enabled to) judge the quality. 

61. Please let us know if you can [you are able to] 
execute the work on the conditions [on the terms] stipulated 
above. It is unnecessary to say that we [of course, we] expect 
(you to quote) your lowest price. 

62. Please let us have some patterns [samples] of each 
lot [parcel], so that we may see [be able to judge] the quality. 
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63. In reply to your favour of the 13th inst., we beg 
to thank you for your offer, and shall be obliged if you 
will send us your patterns and price list. 

64. I am thinking of starting on a journey (with)in 
a few days, and should very much like to take [carry] your 
samples with me ; will you therefore please send me the 
saiQe pet me have the same] by return of post. 

Re Delivery, 

66. You would greatly assist me in overcoming a great 
difficulty by sending the patterns immediately [at once]. 

66. Please let us know as quickly as possible if you 
can undertake the delivery [execution], and how long you 
will require. 

67. We attach great importance to your delivering 
these styles as quickly [promptly] as possible. 

Re Price. 

68. The price must not exceed [The article must not 
cost more than] 35 centimes per metre. 

69. I rely upon your allowing me special prices [I count 
upon your granting me special prices]. 

70. A very low price [Cheapness] is absolutely necessary 
to ensure the sale of these goods. 

71. Please let us know [quote us] your very lowest 
prices, so that we may be enabled to place all our orders 
with you, which may considerably increase [may become very 
important]. 

72. We have written at the same time to another house 
in your town, and need not say that we shall accept the most 
advantageous price [and we shall of course only consider 
the lowest quotation]. 
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73. If you have these articles in stock please submit 
us your offers. 

74. We should like to know what price you would charge 
when taking a larger quantity of these goods. 

75. This is the highest price I can pay for this quality. 
I cannot possibly offer you more, as I have to resell the goods 
at 4s. per dozen. 

76. At what price could you deliver 100 dozen [What 
is your price for 100 dozen] ? 

77. If you wish to compete in these goods, you will have 
to reduce [lower] your prices. 

78. We do not stipulate [fix] this price as the limit 
[lowest], but we must ask you not to exceed it too much 
[to keep (quote) as near as possible to it]. 

79. If your articles are not dearer, and are equal as 
regards quality to those supplied by other houses in your 
town, I shall be pleased to give you the preference when 
placing my orders. 

80. If you have something new in this style, we would 
thank you to submit us some patterns. 

81. If you can let me have some patterns within 8 days, 
you would do me a great favour [I should be much obliged]. 
The assortment I leave entirely to you. 

82. If your terms are favourable [reasonable], I shall 
be very pleased to give [transmit] you some orders as a trial 
[some trial orders]. 

83. I should feel disposed [inclined] to give this article 
a trial if the prices were suitable. 
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Re Payment 

84. Our mode of payment is [We pay] cash, that is to 
say, we will meet your draft at sight, drawn at 30 days 
from date of shipment and invoice. 

86. We will send you a cheque on London upon receipt 
of your invoice. 

86. You may reimburse [cover] yourselves for the amount 
of the invoice by drawing upon us at two months date. 

87. Please always cover yourselves according to [in 
proportion to] your sendings. 

88. Please make up our account always to the end of 
the month, and we will send you a cheque on London for 
any balance which may be in your favour [which may 
stand to our debit]. 

4. SENDING OF PATTERNS AND QUOTATIONS. 

INTRODUCTION. 

89. In a few days we will send you some patterns of 
qualities which we consider suitable for your market, and 
(we) hope to be favoured with your esteemed orders. 

90. In reply to your favour of the 14th inst., we hasten 
to send you by parcel post a collection of our novelties, 
and hope to be favoured with your orders. Enclosed you 
will find a list of the lowest prices [price list]. 

BODY— Re Delivery, Price, &c. 

91. It just happens [It is quite by chance] that we have 
this silk in stock [that we have some stock of this silk], with 
which we could execute a portion [part] of the order sub- 
mitted. 
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92. In order to show you [to prove to you] how much 
we have your interests at heart [that we always do our utmost 
to be agreeable to you], we will now [in future] let you have 
these designs at fcs. 6.35 per metre. 

93. All the raw material having gone up considerably 
in price [having undergone [experienced] a considerable rise 
in price], we are, much to our regret, compelled to raise 
[advance] our quotations. 

94. It is quite impossible for us to charge the old prices, 
as our workmen demand higher wages [as the value of manual 
labour has considerably increased (gone up)] ; we, too, are 
therefore obliged [compelled, under the necessity] to raise 
the prices of our articles. 
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ORDERS. 

5. ORDERS GIVEN. 
INTRODUCTION. 

95. In reply to [In possession of] your esteemed favour 
of the 16th inst., we have the pleasure of handing you on- 
closed [herewith] an order for 300 pieces of . . . which 
we recommend to your attention. 

96. We received your favour of the 16th inst., also the 
patterns which you kindly submitted to [sent] us, for which 
we thank you. In order to enter into relations [open a 
business (connection) with your (esteemed) house (firm)], 
we would thank you to send us : — ... 

97. We are quite prepared [disposed] to order 500 dozen, 
but on condition that we be allowed [that we be at liberty] 
to take only half now, and the other half in January. 

98. We should be obliged if you would buy for our account 
and ship by the first steamer to Java : . . . 

99. Please [Kindly, Be so good as to] send us [let us have] 
quickest possible [as soon as possible, without the least delay] 
by fast [passenger, slow, goods] train : — 

100. We authorise you to purchase for our account, 
and on the best possible conditions [terms], 200 bales of 
cotton, equal to the samples which you have submitted to us. 

101. Will you please send us by the shortest and most 
advantageous [cheapest] route : — 

102. Please let us know by return of post if you can 
execute our order at the prices stipulated [indicated], so 
that in case of need we may be able to order these goods 
from London. 
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Commending special care and attention in executing 
Order. 

103. We enclose with [add to] our order the patterns 
which we have chosen [which have guided us in the selection], 
and we should like to particularly recommend [advise] you 
to see that your sending be exactly the same both as regards 
shade and quality. 

104. We should like to recommend [advise] you to see to the 
patterns and goods being in conformity [turning out conform]. 

106. If this trial turns out satisfactorily [comes up to 
our expectations], we will send you larger orders. 

106. We attach particular importance to an irreproach- 
able execution of our order, and we do not in any way wish 
to limit you too much as to prices [we do not intend limiting 
(binding) you too much as to the prices]. 

107. Allow us to remind you that the goods must be of 
first rate quality [of irreproachable quality], 

108. We recommend the execution of this order to your 
special attention. 

109. Please take care that there be [Please pay attention 
to there being] no defective pieces. 

110. We must ask^you to put these goods in(to) strong cases 
(tin cases enclosed in wood cases) [Keep Dry] (inscription on cases). 

111. Before dyeing the goods, you would do well [it would 
be better] to submit a pattern to us, so that no mistakes 
[errors] may occur [in order to avoid any errors (misunder- 
standings)]. 

jRe Delivery. 

112. Please send these goods by fast train, so that they 
will arrive [reach us] without delay, as we require them 
most urgently [as we are in urgent need of the same]. 
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113. We beg of you to do your utmost [to use all your 
efforts] to deliver these goods within a fortnight ; that is 
to say, by the 20th or 21st inst. at the very latest. 

114. Please send us a part by post in advance, and the 
remainder as soon as possible by rail. 

115. In case No. 375 must first be made, we would thank 
you to send us in the meantime the other designs. 

116. The other sendings must be made to us regularly 
month by month, and you may draw [value] upon us in 
proportion to your deUveries. 

117. If there is still any room in the case, will you kindly 
add some more pieces of No. 360. 

118. If the sending has not yet left [been made], please 
add another 3 pieces of the design No. 375. 

Re Shipping Documents, Insurance, Mode of Shipping. 

119. Please make the Bills of Lading out to order, and 
send one copy to Mr. F. L. at Lisbon. 

120. Please make out the invoice in duplicate [triplicate, 
quadrupUcate, quintupUcate], and have the same legalised 
by the American Consul. 

121. We would thank you to have this sending insured, 
and to draw on us at 8 days' sight in settlement of your out- 
lays, expenses, and commission. 

122. Kindly send these articles at the first opportunity 
that offers. 

123. If the other sending has already left, please send 
these goods by the first opportunity [in postal parcels of 
5 kilogs.]. 


116 FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 

124. It is no longer necessary to send us the remainder 
in separate shipments ; please therefore send the whole in 
one lot. 

Re References, Payment 

125. Not having the pleasure of being known to you, 
you may enquire [take information] respecting our standing, 
of Mr. L. S., of your town. 

126. Mr. L. S., of your town, can furnish you with in- 
formation respecting the nature of our business, and the 
extent of confidence which we enjoy [merit]. 

127. As to our solvability, the firm R. N., of your town, 
will give you the most satisfactory information [please apply 
to Mr. R. N., of your place]. 

128. For any information respecting our position, we 
take the liberty of referring you to Mr. L. S., of your place. 

129. For the approximate amount of this order, we 
have opened for you a credit with the Banque Nationale at 
Paris, upon which you may draw at 3 days' sight. 

6. REFUSAL OR MODIFICATION OF ORDERS 

SUBMITTED. 

130. At present I have not a good assortment of gloves 
in the shades asked for, and am therefore very sorry not to 
be able to comply with your wishes [to be of service to 
you]. 

131. We are in possession of your favour of the 16th 
inst., and are very sorry that we are unable to fill your order, 
as all our stock has been sold out [cleared], and we do not 
intend making these goods again. 

132. We have just received your favour of the 14th 
inst., enclosing an order for . . . for which we beg to 
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thank you, but the terms you mention make it impossible 
for us to execute the same [do not allow us to execute the 
same]. 

133. We regret that the kind of material you order is 
no longer in stock ; would a quality a little inferior satisfy 
you [meet your requirements] ? 

134. All our machines being engaged on old orders [on 
account of], we regret we cannot execute [we are obliged to 
refuse] your order. 

135. It is quite impossible to execute your order at the 
prices stipulated, or : in consequence of the quantity which 
you order being too small. 

136. If you can allow us some margin [grant us some 
latitude] respecting the price, we shall endeavour to place 
your order. 

137. We regret very much [We are very sorry] that we 
cannot send the goods until we receive your remittance 
[cheque] [before your remittance (cheque) is in our possession]. 

138. Please to send us a post office order [a cheque on 
London] for the amount of our sending, or to authorise us 
to send the same against cash payment on delivery [reimburse- 
ment]. 

139. We are very sorry that we cannot accede to [comply 
with] your request respecting a longer credit. 

7. ACCEPTANCE OF ORDERS SUBMITTED. 
INTRODUCTION. 

140. We (have) received your favour of the 16th inst., 
enclosing an order for . . . for which we (beg to) thank 
you. 

141. In reply to your esteemed favour, we have the 
pleasure to band you herewith confirmation [copy] of order. 
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142. We beg to thank you for the order which you were 
kind enough to send us through our traveller, Mr. Smythe, 
the execution of which will have our best attention. Enclosed 
you will find our confirmation [copy] of order. 

143. We beg to acknowledge the receipt of your favour 
of the 16th inst., enclosing a new order [a supplementary 
order], for which we are obliged [we beg to thank you]. 

BODY— Re Packing, Shipment 

144. For our guidance in packing we would thank you 
to let us know what market the goods are for, or Kindly 
inform us [We should like to know] what market the goods 
are for, as a guidance respecting the packing. 

145. If you should have other instructions to give us, 
please let us have the same by return of post [without delay]. 

146. Please also state if the goods are to be shipped in 
bond, or duty paid [or whether the duty is to be paid (or 
whether the goods are to remain in the Custom House)]. 

147. We are certain we shall be able to send off the goods 
in (good) time, so that they will arrive in Liverpool before 
the steamer leaves [so as not to miss the boat]. 

148. We shall try [endeavour, do our utmost] to obtain 
these designs, and will then send them by fast train. 

Re Price, Quality, Delivery. 

149. Please tell us if you agree to the goods being delivered 
in a little darker shade. 

150. No. 317 being out of make [sold out], we offer you 
as a substitute [in its stead] No. 318, at the same price [at 
a reduced price, below the current price, invoice price], 
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151. If this article is acceptable as a substitute for the 
quality formerly delivered, we will let you have the same 
at 34s. per dozen. 

162. This quality, as compared with the French, is 
better [superior], and the. price more reasonable [cheaper] 
[easily stands comparison with the French makes]. 

153. Design 368 is sold out [out of make, will not be 
made again], so we have cancelled it. 

164. It is true that the price quoted [indicated] is some- 
what high, but it is certainly not [by no means] excessive 
[exorbitant]. We cannot make any reduction [abatement] 
in the price. 

156. The size ordered not being an ordinary one, we 
shall be obliged to make these goods specially for your order. 

156. If you decline [refuse, do not agree] to take these 
goods within a week's time from now, we shall dispose of 
[sell] them elsewhere. 

157. In order to be able to deliver these goods in Lisbon 
by the 20th inst., it would be necessary to ship them [it 
would be necessary for them to leave here] by the 12th inst. 
at the very latest, but we are not sure [we are doubtful] 
whether we can obtain them within such a short time^ 

Re References. 

158. Before executing [Before proceeding with the 
execution of] your order, we would thank you to name us 
some good houses as references. 

159. Not having the pleasure of knowing your firm, we 
should be obliged if you would kindly furnish us with the 
usual references. 
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8. CLAIMING DELIVERY OF GOODS ORDERED. 

160. A month ago we ordered some goods which we 
are urgently in need of [we urgently require]. The non- 
delivery of these goods causes us great inconvenience, and 
we would thank you to send the same without further delay 
[loss of time]. 

161. How is it that you have not yet delivered the goods 
which we ordered two months ago [the 20th ult.] ? 

162. The delay in the execution of our order causes us 
a considerable loss [great mconvenience]. Unless we receive 
the goods within a week, we should be obliged [compelled] 
to hold you responsible for all consequences arising therefrom. 

163. On account of the delay, we shall be compelled to 
refuse acceptance of your draft. 

164. We hope therefore that upon receipt of the present 
you will send these articles, as we cannot put up with any 
further delay. 

9. CANCELLING ORDERS. 

165. In your letter of the 12th inst. you promised to 
deliver the goods which we have on order in 3 weeks, but 
not having received them up to now, we are obliged [compelled] 
to cancel [countermand] our order. 

166. It was by a mistake that Nos. 365 and 485 were 
ordered, and we would thank you to consider our order as 
cancelled. 

167. The object of the present is to countermand [cancel] 
the order which we gave to your Mr. Smythe six weeks ago, 
8.8 the favourable season for disposing of [the sale of] these 
goods is now nearly over. 
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168. If, however, the goods have already been sent off 
we shall be compelled to leave them at your disposal, on 
account of the great delay which you have taken in delivering 
these goods, and for which we cannot be held responsible. 

169. The declaration of war [The news of the outbreak 
of the revolution in Venezuela] compels us to ask you to 
suspend until further orders [to await our further instructions re] 
the shipment of the goods ordered the 20th ult. 

lo. EXECUTION OF ORDERS. 
INTRODUCTION. 

Sending of Invoice, Shipping Documents, &c. 

170. We have the pleasure of handing you herewith 
[enclosed] invoice for the goods ordered, amounting to 
£365 3s. 2d., which please pass to our credit [to the credit 
of our account]. 

171. Following up ours of the 14th inst. we have pleasure 
in handing you herewith invoice for the goods ordered, 
amounting to £365 3s. 2d., for which amount please credit us. 

172. We beg to hand you enclosed [Enclosed please 
find] invoice and Bill of Lading for 6 cases marked AB, 1 — 6, 
shipped per the French steamer " Loubet," Captain Dubois, 
consigned to your address. 

173. Enclosed [Herewith] we beg to hand you a full set 
of Bills of Lading for the [relative to the] 3 cases (shipped) per SS. 
" Garibaldi," for Buenos Aires, also invoice and note of 
charges [expenses], amounting to £395 7s. 6d., which amount 
we have passed to the debit of your account [with which 
amount we have debited your account]. 

174. The paper will be sent off [leave] to-day by passenger 
train, and we have pleasure in handing you enclosed invoice 
and the sample^ [reference samples, patterns]. 
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BODY— Re Goods, Delivery, Shipment, Stc. 

175. Of the Nos. 360 and 597 which you have ordered, 
we have only been able to send what we had in stock, viz., 
3 dozen ; it is impossible to get these goods made again 
at present. 

1 76. Two further parcels will follow [leave] to-morrow, and 
we hope to deliver the remainder (in the course of) next week. 

177. In the absence of definite instructions as to the 
manner in which these laces were to be packed, we have put 
them into boxes, as if they were for the South American 
market. 

178. There are still 12 pieces to be delivered, which 
we will send by next steamer. 

179. We very much regret the delay in delivery, but 
owing to the strike we have only been able to obtain the 
goods to-day [it was impossible for us to obtain the goods 
sooner]. 

180. Please examine [verify] the goods upon receipt 
[arrival], as we cannot allow any claims later on [as no claim 
can be admitted later on]. 

CONCLUSIONS— Assurance of Careful Execution and 
soliciting Further Orders. 

181. We have bestowed particular care upon this sending, 
and hope that you will have every reason to be satisfied 
[that the same will give you every satisfaction]. 

182. Feeling confident that the excellent quality of 
these goods will induce you to take a large quantity. 

We are, Dear Sirs, 

Yours very truly. 


• V * » * 
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183. We flatter ourselves that the splendid quality, and 
the exceedingly low prices of these articles will leave nothing 
to be desired, and that you will continue to favour us with 
your orders. 

184. Hoping this trial will lead to more important 
business. 

We remain, Dear Sirs, 

Yours very truly, 


185. We take this opportunity of asking you to kindly 
continue to favour us with your orders, and remain, 

Dear Sirs, 

Yours very truly, 


186. In case you have further requirements in our 
articles [you require our articles again], we would thank 
you to make use of our services [we hold ourselves at your 
disposal]. 

187. Soliciting a continuance of your esteemed orders, 
upon which we shall always bestow the greatest attention 
[which will always have our very best attention]. 

188. We are convinced [We feel confident] that the 
attention [care] and promptitude bestowed upon the execution 
of this, the first order [of your first transaction with us], 
will induce you to favour us with your further orders [with 
other more important orders]. 

189. We feel certain [confident] that you will be satisfied 
with our shipment, and that you will shortly entrust us with 
your further orders [favour us with some new orders]. 
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FORWARDING PACKAGES FOR 

SHIPMENT, 

II. ADVISING FORWARDING AGENT. 

190. The object of the present is to inform you that 
we have sent you by the Great Central Railway Company 
the goods specified below, and (we) would thank you to re- 
forward them (immediately upon arrival) to Messrs. L. & Co., 
Odessa, by the cheapest route, charging your expenses forward 
[against reimbursement of your expenses]. 

191. As per instructions received from Mr. J. L., of 
Lyons, we have forwarded this day by rail [goods train, at 
ordinary goods train rate] to your address ^' 2 cases, gross 
weight kilogs. 180, containing silk goods. Enclosed you will 
find our note of charges [expenses] and outlays amounting 
to Fes. . . . which please remit us at the earliest oppor- 
tunity [your earliest convenience]. [Enclosed please find our 
note of charges (freight note) relating to this sending, amounting 
to Fes. . . . which we have passed to the debit of your 
account.] 

13. INSTRUCTIONS GIVEN CARRIED OUT BY 

FORWARDING AGENT. 

192. In reply to your favour of the 20th inst., we beg 
to inform you that the goods advised (therein) have, upon 
their arrival, been duly reforwarded according to your in- 
structions. 

193. We have shipped the goods per SS. " Loubet," 
Capt. Dubois, sailing for Marseilles, where they will be tran- 
shipped to a Russian steamer bound for Batoum. We have 
effected insurance at the rate of 8/- %, which, including 
cost of the policy and commission, amounts to Fes. 318.95. 
[We have insured the shipment against all risks, plus 10 % 
imaginary profit.] 
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ARRIVAL OF SENDINQS. 

13. APPROVAL OF SENDINQS. 
INTRODUCTION. 

194. The sending, which you advised us by your favour 
of the 16th inst., has just arrived [has just come into our 
possession]. 

195. We have just received the goods which you invoiced 
to us on the 16th inst. 

196. We beg to acknowledge the receipt of your favour 
of the 16th inst., also of the goods which you sent [forwarded] 
us. 

BODY. 

197. We are very pleased with the assortment you sent, 
and we (wish to) compliment you upon the excellent execution. 

198. We are delighted with the admirable execution of 
this order [The goods are to our entire satisfaction, We 
have every reason to be satisfied with this sending], of which 
we would like to inform you. 

199. We have pleasure in informing you that upon 
examination we found the goods and invoice quite in order, 
and have therefore credited your account with £165 3s. lOd. 

200. (In order) to show [prove] our satisfaction, we 
beg to hand you a supplementary [further] order, and rely 
entirely upon you as to its careful [exact] execution. 

14. DISAPPROVAL OF SENDINQS. 

INTRODUCTION. 

201. We are very sorry to have to complain about the 
last sending which you made on the 16th inst. 
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BODY— Complaint about Average, Goods Damaged, 
Deficiency. 

202. We must refuse (to accept) your sending, because 
all the pieces are stained [soiled], no doubt the goods have 
experienced very careless treatment [have been treated with 
gross negligence]. 

203. The packages have arrived in a damaged state 
[condition] [being wet and spoiled], and we are sorry to be 
compelled [obliged] to leave the damaged pieces at (your) 
disposal. 

204. The goods having been exposed to the wet [rain] 
are good for nothing now [The tin cases being so badly 
soldered that the (sea) water has penetrated, the goods are 
useless]. 

205. A large portion of the fruit had already commenced 
to turn [become] putrid. We attribute the damage to 
defective [bad] packing, and to the length of time which the 
fruit was packed [cased up] before being shipped. 

206. If you wish it, we will gladly have the fruit examined 
by an expert [we will have the loss valued by an expert]. 

207. The appearance of the goods is beyond [defies all] 
description. We cannot estimate yet the loss which the 
damage has caused. 

208. Upon arrival of the cask we found a small leakage 
[that it had suffered a considerable leakage]. 

209. The barrels [casks] not being in a good condition 
[state], half of the contents were lost [ran out, leaked out]. 

210. When measuring the cloths, we found that there 
were 18 metres short [that they measured only (that there 
were only) 318 metres]. When having the pleasure of seeing 
your Mr., S. in a few days, we will have the pieces (re) measured 
in his presence. 
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Re Quality. 

211. Upon comparing these goods with those (which) 
we have still in stock from your previous sending, we are 
surprised [astonished] to see [find] that they are not nearly 
of same quality [not nearly alike as regards quality]. 

212. The quality sent does not correspond at all to 
[resemble] the pattern [differs considerably from the pattern] 
submitted at the time. [There is a great difference in quality 
between the pattern submitted and the goods sent.] In 
fact, this is only a second rate quality, which does not correspond 
[come up] to the pattern submitted. 

213. These cloths, although of a saleable quality, are in 
point of execution comparatively inferior to your previous 
sending. 

214. The quality sent [received] is the worst which we 
have had for a number of years. 

215. This quality is not by any means so good as that 
of your previous sending. 

216. The finish of these cloths leaves much to be desired. 
[These cloths are very badly finished. The dressing shows 
some defects (faults)]. 

217. Our customers complain of the bad appearance of 
these goods, and we should be very much obliged if you 
would send us in exchange [exchange them for] (the) quality 37. 

218. On your invoice appear 4 pieces of No. 375, which 
we have not ordered. This pattern is not used here, and 
for that reason it will be impossible for us to sell it [it is 
unsaleable]. 

Re Price. 

219. Your competitors, Messrs. L. & Co., who made us 
a sending the other day, charge for the same (class of) goods, 
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the quality being exactly the same as yours, 3s. 9d. per 
dozen only. No doubt a slip of the pen [an error] has crept 
into your invoice, which we would thank you to rectify. [Some 
mistake must have been made in the shipment, perhaps 
one parcel (lot) has been taken (substituted) for another, 
and we would thank you to look into (examine) this matter.] 

Allowance Claimed. 

220. We leave this matter, in this respect, entirely in 
your hands to do what you think [consider] best, but you 
can rest assured that our claim is perfectly justified [well 
founded]. 

221. We can justly demand an indemnity [damages], 
and we expect, in fairness to us, that you will compensate 
us [grant us an indemnity] for this loss. 

222. The disproportion between the price and the real 
value of the goods is obvious, and we do not doubt that you 
will recognise the justice [accuracy] of our claim [you will 
admit our claim is well founded]. 

223. We carmot [We should not be able to] accept the 
goods unless you agree to [are willing to] make us an allowance 
of 10 % [a reduction of 10 % in the price]. 

224. We give you the option either to make [grant] us 
an allowance of 10 %, or to take the goods back. 

225. We have consequently debited your account with 
£3 4s. 9d., which represent the amount of the deficiency 
[short measure, short weight]. 

Goods Left at Disposal. 

226. We shall not touch the goods until they have been 
examined [looked through] by an expert. 


FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 129 

227. This is (now) the third time that we have to complain 
of [about] your proceedings, conduct], and we shall be 
compelled to hold [make] you responsible [answerable] for 
any consequences arising therefrom. 

228. We will accept everything with the exception of 
3 pieces, which we hold [leave] at your disposal. It would be 
impossible for us to keep these, even with a substantial allow- 
ance, as we have no sale for such goods. 

15. REPLIES TO DISAPPROVAL OF SENDINQS. 

« 

Expressing Astonishment, Regret. 

229. We are all the more surprised at your complaints, 
as we consider we have always given you the preference. 

230. We cannot help but express out surprise at your 
suggesting such a proposal, as we do not at all think that 
you have just cause to complain. 

231. We are very much surprised [astonished] to learn 
that the goods are damaged, and that there is a deficiency 
in the weight. 

232. We are very sorry to learn that a mistake [an 
error] has been committed in the execution of your order. 
[We are very sorry to learn that our last sending did not 
turn out satisfactory (to your satisfaction, come up to your 
expectations), that you are dissatisfied with the last sending 
we made you]. 

233. We are very much surprised [astonished] and sorry 
to learn that the fruit arrived in such a bad state [condition], 
as in our opinion we had taken every precaution [all the 
necessary steps] to ensure its preservation. 

K 
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Claim not Entertained. 

234. We cannot help [refrain from] expressing our 
surprise [astonishment] at your claim, because we are [feel] 
convinced that the cloths are worth the prices charged, both 
as regards quality and condition. 

235. All the bags [packages] were weighed twice before 
being shipped, and the weights were found correct [in order]. 

236. We feel (convinced) that we are not at all to blame 
for the least inattention in the [that we do not merit any 
reproach with regard to the] execution of your order. 

237. We have examined the goods very carefully [with 
great caution], but cannot discover [find] any fault. 

Claim Entertained. 

238. I have personally superintended the weighing and 
packing of these goods, but unfortunately I only found out 
[discovered] the mistake after they had been sent off. 

239. Your claim is perfectly justified, but it is quite 
impossible to admit that this should give you a right [that 
you should derive a right therefrom] to leave the goods at 
our disposal. 

240. You may rest assured [convinced] that we shall do 
our best [all in our power, all possible] to make good the 
damage [to indemnify you for the loss] which we have caused.. 

241. We are quite willing [prepared] to compensate 
[indemnify] you, if you can prove that the ^mistake is on 
our part [Ues with us]. 

Offer of Compensation. 

242. As compensation [To compensate you] for the loss 
which you may have sustained [suffered], we are agreeable 
to make you an allowance [abatement, extra discount] of 10 %. 
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243. We agree to an allowance of 6 % on the amount of 
the mvoiee, which we hope will amply compensate [indemnify] 
you for the loss you have suffered [had] on the cloths in 
question. Our invoice will therefore be reduced to fcs. 
3,690.60, and we would thank you to book (the same) accord- 
ingly. 

244. Under the circumstances we will not charge you 
any freight [we will allow (forego)] the freight charged, 
although we do not think the damage proves any negligence 
on our part [although we doubt that the damage has been 
caused by us (is attributable to us)]. 

245. We would thank you to return the 3 pieces which 
you cannot use [which are of no use to you] by the first 
opportunity. 

246. We are quite agreeable to exchange the piece in 
question for another quality, but in that case you will have 
to pay a little more [something in addition]. 

Refusal of Compensation. 

247. After having had the sacks [bags] weighed in your 
presence, you will understand that we cannot allow any 
claims [we must refuse all claims] for deficiency in the weight. 

248. It is impossible for us to submit to [allow, admit] 
such arbitrary reductions [abatements], and unless you 
withdraw your claim we shall be compelled to close the 
account [to discontinue doing business, to break off relations 
with you]. 

249. I personally examined the goods before they were 
packed [shipped], but found nothing to complain of, so you 
will see I am in no way to blame for this mistake [there i *. 
no mistake on my part], and I therefore decline all 
responsibility. 
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250. Much to our regret we are not in a position [it is 
absolutely impossible for us] to make an allowance of 20 %, 
considering [seeing] that this article leaves scarcely [hardly] 
5 % profit. We must therefore ask you to keep these goods 
until you hear from us again [till further advice, awaiting 
our further news on the subject]. 

251. Our Mr. S. will be in Paris in a few days, and he 
will then have the pleasure of calling upon you, in order 
to settle this little matter. 

252. If the piece is really of a bad quality, we will gladly 
exchange it for another at the first opportunity [we should 
not object to make (we see no reason why we should refuse) 
an allowance]. 

ACCOUNTS CURRENT, STATEMENTS, &c. 

i6. SENDING OF ACCOUNTS CURRENT, STATEMENTS. 
INTRODUCTION. 

253. Being engaged in balancing [closing, making up] 
our books on account of our stock-taking, we have pleasure 
in handing you [we take the liberty of handing you] enclosed 
an extract of your account current, made up to [closed on] 
31st December last, showing a balance of Fes. 3,795.60 in 
our favour. 

254. We have pleasure in handing you herewith [enclosed] 
our account current, comprising all oar transactions up to 
3l8t December last, together with note of interest, showing 
a balance of Fes. 2,167.50 in our favour. 

255. Enclosed you will find statement of account for 
your purchases of last month, amounting to Fes. 3,795.60 in 
our favour [showing Fes. 3,795.60 to our credit] due [value] 
25th May next. 
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BODY— Re Examination. 

256. Please examine the same, and let us know if you 
agree. 

257. We would thank you to examine the same, and, if 
you find it in order, to carry the amount forward under 
advice. 

258. Please examine the same, and if you find it correct 
[exact], carry the balance forward to new account. 

Re Payment. 

259. If you will allow me [If convenient to you], I shaU 
cover myself for the balance by drawing upon you at 8 days' 
sight. 

260. Please pay the amount to Mr. G. Lapierre of your 
town [city], who will give you a receipt in our name [on our 
behalf]. 

CONCLUSIONS. 

261. We take this opportunity of thanking you for the 
favours which you have shown us up to the present [which 
you have honoured us with during the past year]. 

262. We take this opportunity of presenting [offering] 
our best wishes for the coming year [wishing you the compli- 
ments of the season]. 

263. Wishing you the compliments of the season [a 
happy and prosperous New Year]. 

We remain. Gentlemen, 

Yours very truly. 
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17. ACKNOWLEDQINQ ACCOUNTS CURRENT, 

STATEMENTS, &c, 
INTRODUCTION. 

264. We are in possession of your favour of the 6th inst., 
enclosing extract of our account current closed 31st December 
last. 

265. We beg to acknowledge the receipt of your favour 
of 6th inst., covering [enclosing] an extract of our account 
current made up to 31st December last, showing a balance 
of Fes. 3,796.60 in your favour. 

266. The account will be examined, and if it be found in 
order [if we find it correct] we will carry the balance forward 
to new account. 

BOD Y— Conformity. 

267. We have examined [verified] the same, and have 
placed [passed] the balance of Fes. 3,796.60 to the credit of 
your account [to your credit]. 

268. Having found your figures correct [in order], we 
have carried the amount forward. 

Errors and Omissions. 

269. Your account does not agree with our books, as 
our debit note of 7th November does not figure [appear, is 
not included] on the credit side. You have probably for- 
gotten [overlooked] to give us credit for this amount. 

270. You have forgotten to include [bring] this item 
in your account, and we would therefore thank you to rectify 
the same [your extract]. 

271. Upon examining [going through] your extract, we 
have found that several errors have crept into the account 
[that it contains several errors (omissions)]. 
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272:. There must be some mistake in debiting me with 
£37 68. 9d., amount of an invoice of 13th December, as I have 
no trace of it in my books. 

273. We remitted you on September 20th last Fes. 397.20, 
which you have omitted to pass to our credit. According 
to our books [account] there are due to you Fes. 3,420.30, 
which we will remit you in a few days [for which amount 
we will send you a remittance very shortly]. 

274. Apart from this omission [This omission excepted], 
we agree with your extract [statement], and we would thank 
you to draw upcm us for Fes. 3,670.20, payable at sight [upon 
presentation] [to draw on us for the amount of principal 
and interest]. 

CONCLUSION (at the Close of Year). 

275. Thanking you for your good wishes for the New 
Year, which we heartily reciprocate. 

We remain, Grentlemen, &c, 

REMITTANCES, PAYMENTS, &c. 

i8. REMITTANCE SENT. 

276. We have pleasure in sending [handing] you herewith 
a bill on Marseilles, Fes. 3,798.50 per [due] 20th September, 
which we would thank you to kindly negotiate at the best 
possible [at the most advantageous] (rate of) exchange, and 
credit us in account current. 

277. In settlement of [To balance, To settle] your invoice 
of March 12th, we herewith beg to hand you a cheque on 
London amounting to £321 6s. 9d., of which please acknowledge 
(the) receipt by retum_of^post. 
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278. We herewith beg to hand you on account £39 7s. 6d., 
at sight on Glasgow, which please have cashed, and pass the 
amount to our credit under advice [and acknowledge receipt]. 

We will send you further remittance as soon as the 
exchange improves. [A larger remittance will follow in a 
few days. 

279. By order and for account of Messrs. R. & Co., 
of this city [town], we beg to hand you herewith £339 4s. 3d. 
at sight [cheque] on London, the receipt of which kindly 
acknowledge (in duplicate). 

19. REMITTANCES ACKNOWLEDGED. 

280. We have pleasure in acknowledging (the) receipt 
of your favour of the 16th inst., enclosing £321 6s. 9d. at 
sight on London, which we have placed to the credit of your 
account [with which we have credited you] with best thanks, 
in settlement of our invoice of March 12th. 

281. We have received [We are in possession (receipt) o^ 
your favour of the 16th inst,, (the same) covering (a remittance 
of) Fes. 3,798.50, per 20th September, on Marseilles, which 
we have placed to your credit, under the usual reserve, with 
best thanks. 

282. Through the medium of La Banque Nationale of 
Paris we have received for your account £339 4s. 3d. at sight 
on London, which we have passed to your credit, thanking 
you for the same. 

283. Received from La Banque Nationale of Paris, for 
account of Messrs. S. & F., of Nottingham, the sum of Three 
Hundred and Thirty-nine Pounds Four Shillings and Three- 
pence by cheque on London. 

Glasgow, 2l3t December, 19... 

ROWLAND & CO. 
£339 4s. 3d. 
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20. REMITTANCE REQUESTED. 
INTRODUCTION. 

284. In going through [On examining] our books 
[accounts], we find that you are still debited with the amount 
of our invoice of 14th March [that our invoice ... is 
still open, fell due two months ago]. 

286. As we have some large payments to make [heavy 
engagements to meet] in a few days, we should feel very 
much obliged if you would kindly remit us the balance of our 
account [send us a cheque in payment (settlement, cover) of 
our account]. 

286. . Enclosed you will find a statement for [relative to] 
the December invoices, amounting to £290 7s. 6d. We would 
thank you to send us a cheque on London at your earliest 
convenience, so that we may be able to put our books in 
order [to balance (close) our books]. 

BODY. 

287. As we are greatly in need of funds in order [As 
we urgently require our outstandings] to meet our own 
engagements, we take the liberty of reminding you that our 
invoice of 3rd March, amounting to £980 7s. 6d. has not as 
yet been settled [is still unpaid (open)]. 

288. We venture to hope that you will not wrongly 
interpret our request [that you will not take our request in 
ill part]. 

289. We must ask you to attribute our reminding you 
of the payment of this sum solely to the stagnation [bad 
state] of business [trade]. 

21. REMITTANCE INSISTED UPON. 

290. We have already asked you several times to settle your 
account [to pay your debt] but without any result up to now. 
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291. Being still without a remittance in settlement of 
[to balance] your account so long overdue, we take the liberty 
of asking you again [once more] to send us a cheque for the 
amount. 

292. Up to now [the present] you have left your account 
unpaid [unsettled], and it has now run up [increased] to 
£360 7s. 2d. including interest. 

293. Three months have elapsed since we last received 
a remittance from you, and you will certainly have no ground 
[reason] for complaint [to blame us] if we now lose patience 
[if our patience becomes exhausted]. 

294. In your letter of 20th October you promised to 
send us a remittance in the course of November for [to cover] 
the amounts due. Up to the present we have waited patiently 
for the payment of this sum. 

295. I am very much surprised [I cannot refrain from 
(help) expressing my surprise (dissatisfaction)] at the slowness 
in settling your debt [at the dilatory way in which you settle 
your account]. 

296. The method which you adopt in trying to elude 
your engagements does not please us at all [greatly displeases 

us]. 

297. You have thought fit to observe complete silence 
against our repeated requests [to ignore our repeated requests 
for the payment of our account]. 

298. We absolutely decline to accept any further promises 
from you [We have convinced ourselves of the emptiness of 
your promises]. 

299. Unless we receive the amount of our a/c [settle- 
ment of our account] within eight days [a week], we shall be 
under the painful necessity of placing [be compelled to place] 
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the matter in the hands of our solicitor [to proceed against you, 
to adopt legal measures, to take (to have recourse to) legal 
steps, to enforce payment by legal aid]. 

300. You will only have yourselves to blame [You must 
take (abide by) the consequences] if you do not settle your 
account within a week. 


M. RESPITE REQUESTED. 

301. Business being at an absolute standstill, we have 
been placed [The total stagnation of business has placed us] 
in a somewhat embarrassing situation [position], as it is 
only with the greatest difficulty [trouble] that we are able 
to collect our monies [outstandings, to make (effect) encash- 
ments]. We cannot remember business having been so bad 
[in such a bad state]. 

302. As the remittances [encashments] upon which we 
depended [relied] have not come in, we are at present a little 
inconvenienced [somewhat short of money, we are at present 
out of funds]. 

303. The sudden [unexpected] failure of La Banque 
Industrielle has caused us (to suffer) a considerable loss, and 
it is impossible for us to send you a larger remittance just now. 

304. On account of the extraordinary scarcity of money 
it is almost impossible for us to procure [get in] such a large 
sum [amount] within (the course of) eight days. 

305. Business is very bad here, ready money being 
extremely scarce at present, and many of the drapers have 
suspended payment. 

306. Apart from our retail houses doing no business 
[selling next to nothing], they complain that they are unable 
to get in the money that is [the accounts that are] due to them 
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[they can effect their encashments only with the greatest 
difficulty]. You may therefore rest assured that it was not 
at all our intention to elude [shun] the fulfilment of our en- 
gagements. 

307. We had anticipated this sum being paid, and we 
are very much inconvenienced by not having received it up 
to now [up to the present]. 

308. We are very much afraid that we shall not be able 
to settle [pay] your invoice of £340 7s. 6d. due 10th ult. before 
the end of the month, and we trust that you will be indulgent 
towards us [show us a little indulgence]. 

309. We must ask you to be a little indulgent [We must 
appeal to your indulgence], and would thank you to prolong 
the payment [to grant us a prolongation, renewal of the bill 
for] two months. 

310. At present we are somewhat short of money [out 
of funds], as we have invested what ready cash we had in a 
speculation which promises to yield a good profit [to turn out 
profitable]. If, however, a bill at short date will be of any 
service [ase] to you, you may draw on us. 

311. We shall be able to send you very shortly some 
good remittances, as the exchange on England is now rising 
[going up]. 

312. We shall do our best [endeavour] to send you a re- 
mittance [to settle our debt] towards the end of the month. 

313. We will not fail to send you in good time the necessary 
funds in payment of [to cover] our acceptances due [payable 
on] the 20th proximo. 

314. You may rest assured that we shall send you [You 
may count upon our sending you] a remittance at the stipulated 
time [that we shall strictly adhere to the stipulated terms 
of payment]. 
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315. Enclosed you will find Fes. 3,790.60 for our account 
[on account of your credit]. We will send [pay] the remainder 
within two months. 

316. Under the circumstances we are very sorry that 
we are only able to pay [settle] a portion of our debt, but 
you may rest assured that our promises are serious [to be 
relied upon], and we hope that you will not lose confidence in us. 

33. RESPITE GRANTED. 

317. In reply to your letter of the 15th inst. we do not 
hesitate to grant you a [we are willing to agree to the] 
delay [respite, prolongation] up to 15th November, hoping 
[with the understanding that, on condition that] you will pay 
us the customary interest [against payment of interest as 
usual at the rate of 5 % p.a.]. 

318. We will grant the prolongation asked for, but on 
the express condition that you will send us cover before the 
due date [maturity] of your acceptance for £195 7s. 9d. due 
3rd December. 

319. We dislike having recourse to stringent measurea 
and we will agree to (grant you) [allow you] the delay asked 
for, but in any case we rely upon your meeting the draft at 
the proper time. 

320. We are very sorry to learn that you are implicated 
[to see you involved] in this failure. Under the circumstances 
we are only too pleased to allow you the prolongation [respite] 
asked for. 

24. RESPITE REFUSED. 

321. However pleased we may be to grant our friends 
all possible facilities, we are obliged in the present case to 
decline to prolong [it is absolutely impossible for us to allow 
a delay] for 3 months for payment of our invoice of 
3rd December last. 
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322. We cannot possibly accede to [allow (grant) you] 
a further delay ; we have therefore given instructions to 
our solicitor [legal adviser], Mr. L. N., of your town [we have 
therefore placed this matter in the hands of our solicitor], 
to institute proceedings against you without consideration, of 
which we herewith beg to inform you for your guidance. 

323. Should we be without this sum for a longer period, 
we would expose ourselves to great inconvenience [embar- 
rassment]. We therefore trust that you will not take offence [be 
offended, take it in ill part] if this time we decline your request. 

DRAFTS, 

35. ADVISING DRAFTS. 
INTRODUCTION. 

324. The object [purpose] of the present is to advise 
you that we have taken the liberty of drawing upon you for 
£200 at 8 days' sight. 

325. Conformably [According] to your favour of the 4th 
inst. we have drawn on you for the amount of our credit of 

£306 5s. at the (rate of) exchange of 25.20, viz., Fes. 7,717.50 

at two months' date. 

326. In conformity with the credit which you have 
opened in our favour with La Banque Nationale, we have 
taken the liberty of drawing on the said bank a draft for Fes. 
3,900, payable at one month from to-day's date, at exchange 
as per endorsement. 

327. By order and for account of Mr. L. T., of Lyons, 
we take the liberty of drawing upon you from the 5th inst. 
Fes. 6,500, to our order payable at 3 days' sight. 

BODY and CONCLUSION— Commending Draft to 
Protection, 

328. Requesting you to kindly protect our bill. 

We remain,. Gentlemen, 

Yours truly. 
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329. Please take note of our draft, and duly honour same 
at maturity. 

330. We recommend [commend] our draft to your kind 
protection. 

331. We would thank you to pay [protect, honour, meet] 
this draft [bill] upon presentation [at maturity], and debit our 
account. 

332. We have no doubt that you will duly honour [pro- 
tect] our draft. 

a6. DRAFTS APPROVED OF. 

333. We are in possession of your favour of the 6th inst., 
in which you advise us your draft [that you have drawn on 
us] for (the sum of) Fes. 3',900-00, at sight. We have taken due 
note of your bill, which will be duly protected [your draft, 
which will be duly honoured upon presentation]. 

334. In reply to your favour of the 20th inst., we have 
pleasure in informing you that we have just accepted your 
draft for £358 7s. 9d. at 3 months' date from the 10th inst., 
with which we have debited your account. 

37. DRAFTS REFUSED OR MODIFIED. 

335. In reply to your favour of the 12th inst. we hasten to 
inform you that your sending has not yet arrived [come into 
our possession]. We should have to refuse acceptance of 
your draft before having examined [verified] the goods, and 
we would therefore thank you not to put it in(to) circulation. 

336. Having many engagements to meet by the end of 
June, we should be much obliged if you would prolong 
[renew] your bill until [make your draft payable] July 31st. 

337. The (rate of) exchange being very high at present 
[just now], we should feel very much obliged if you would 
kindly susp^id your draft until further notice [waiting our 
further instructions]. 
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338. We have informed [advised] the drawers that we are 
obHged [compelled] to return their draft under protest [pro- 
tested]. 

339. You have put this draft in circulation [You have 
negotiated this draft] without our consent [awaiting our 
conformity], so that our refusal to meet it need [should 
certainly] not surprise you [so that you should not be 
surprised at our refusing to meet the same]. 

INQUIRIES RESPECTING FOREIGN 

FIRMS. 

38. INFORMATION ASKED FOR. 
INTRODUCTION. 

340. Mr. L. E. of your town [city], who wishes to enter 
[who is desirous of entering] into business relations with us, 
gives [mentions] your esteemed firm as reference as to his 
standing. 

341. We have received a rather important order from 
Mr. L. B., of Paris, who has given us your name as reference 
[who has referred us to you]. 

342. The standing of the firm mentioned below [the 
name of which you will find on the enclosed slip] not being 
known to us [being unknown to us], we take the liberty of 
asking you to give us [supply us with] some information as 
to the solvability [solvency] and reputation which the same 
enjoys. 

343. Messrs. S. & B., of your town, have submitted 
[made] business proposals to us, which might prove very 
profitable [advantageous] to us. 
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BODY— Asking for Information. 

344. We would thank you to give us [furnish us with] 
some information as to his character and financial credit. 

345. Please let us know [Be good enough to inform us] 
if this house enjoys a good reputation in your town [if this 
house is worthy of a credit of (is good for) about Fes. 10,000]. 

346. We should be much obliged if you would let us have 
[give us] your opinion upon [as to] the solvability [solvency] 
of the said firm [as to their reputation], and what credit we 
may give [allow] them. 

347. Not knowing this house at all, and not caring [feeling 
disposed] to start a business before knowing if we are dealing 
with good [serious] people, we should be much obliged if 
you would let us know your opinion respecting their moral 
and financial position [standing]. 

348. We should be much obliged (to you) if you would 
let us know up to what amount we might engage ourselves 
[do business] with the house in question without running any 
risk. 

Assurance of Discreet Use of Information. 

349. We shall make discreet use of [We will treat in 
confidence, discreetly] any information [communication] you 
may kindly give us [furnish us with]. 

350. We need not [(It is) needless to] assure you that you 
may rely upon the strictest discretion with regard to any 
information you may kindly give us [supply, furnish us with]. 

CONCLUSIONS. 

351. Kindly excuse the trouble [inconvenience] which 
we may cause you. 

Yours respectfully, 
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362. Thanking you very much in advance for your in- 
formation, and always willing [ready] to reciprocate your 
services [render you a similar service]. 

We are, dear Sirs, 

Yours very truly. 


29. REPLIES TO INQUIRIES RESPECTING FOREIGN 

FIRMS. 
(aj Favourable, 

353. Replying [In reply] to your favour of the 10th inst 
we hasten to inform you that the house in question [mentioned] 
enjoys an unlimited credit [entire confidence], and is much 
esteemed everywhere [has an excellent reputation] ; it is 
one of the wealthiest houses in our city [over here]. 

354. The house in question is perfectly sound, and does 
a very important business [a considerable trade] ; it has been 
in existence for over 50 years. 

355. We have been in business relations [been doing 
business] with this house [firm] for a good number of years, 
which have [has] proved both agreeable and profitable to us 
[We have been in correspondence with this firm for many 
years, which has proved agreeable and advantageous to us]. 

356. Mr. L., after commencing [starting] business in a 
small way, has worked himself up through his own exertions 
to the owner of a large factory. He is known by everybody 
as being honest [trustworthy], and we take the liberty of 
warmly supporting his request for the credit mentioned. 

357. Although his factory has only been established 
a short time ago [has only been in existence for a short time], 
it has already taken the lead over all the others. His means 
are estimated at about £30,000 [He has a large capital at his 
disposal. He is possessed of considerable means]. 
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358. Although working with a rather limited capital 
the two partners of the firm in question enjoy general confi- 
dence ; we think there is no risk in dealing with them. 

359. During all the time (that) we have had pcept up] 
relations with this firm, we have never had occasion to complain 
[it has never given us the least cause for complaint]. 

360. Their house is the only one of the kind here [on the 
place], which enables them to make a good income [guarantees 
them a good income] ; they have always been very punctual 
in their payments. 

361. Mr. B. is a very experienced and skilful business 
man [active and intelligent business man] ; in a very short 
time he has succeeded in gaining the confidence of a large circle 
of friends [clientele], and we think that in doing business 
[dealing] with him no risk will be incurred [one does not run 
any risk]. 

362. This is a very active and well educated business man, 
who will certainly make his way ; we have never heard any- 
thing unfavourable about him [his standing] [We have every 
reason to be satisfied with the manner in which he is con- 
ducting his business (account) with us]. 

(bj Unfavourable. 

363. The information which we have received about 
[The inquiries which we have made respecting] the firm in 
question is [are] anything but favourable [is somewhat un- 
favourable, is not good]. 

364. We tell you in confidence that discouraging rumours 
are afloat respecting the said firm [house in question]. 

365. Speaking frankly [openly] (what we think) [To give 
you our candid opinion], we cannot say very much in favour 
of the house in question. 
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366. From time to time rather strong complaints are heard 
[are being spread] about the conduct of these gentlemen. 

367. It is known that the firm in question has been in 
a bad state [in a shaky condition] for several years. 

368. This firm has lost a great deal of money through 
the recent failures that have taken place in Warsaw, which 
has greatly affected [shaken] their credit [position]. 

369. If we are to believe [go by] reports which are afloat, 
this house has undertaken somewhat risky speculations, which 
are not in accord with their means [resources]. 

370. There is a report [It is reported, there is a rumour 
current] that he has allowed two acceptances to be protested 
[that several actions have been brought against him (that he 
has been sued by several persons) for non-payment of 
acceptances]. 

371. This is a chicaner who will never pay without being 
forced [compelled] by legal steps. His conduct has [His proceed- 
ings have] compelled us to break off our connection [to dis- 
continue business] with him. [As we could not tolerate such 
business any longer, we have broken off all relations (closed 
the account) with him.] 

372. The failure of this bank caused him to suspend his pay- 
ments [to become (to declare himself) insolvent]. His creditors 
at the time allowed him an abatement of 50 % (on their debts). 

373. At present there is no great risk to be run, but to 
allow more credit [to extend the credit] under such circum- 
stances would always mean [entail] some risk. 

374. The manner in which these gentlemen conduct their 
business is very severely criticised here. We consider it is 
necessary to use discretion [to be cautious] when dealing with 
firms that do that kind of business. 
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375. This firm has lost much of their reputation [prestige, 
has declined a great deal] ; their solvency is now even doubtful. 
It is also reported that the business has been carried on for 
some time with a deficit, and the concern is only kept going 
[they only keep above water] by making use of accommodation 
bills. 

376. The credit [position] of this house is very shaky [is 
growing worse every day], and it will hardly be able to with- 
stand any further losses. We think it advisable to abstain 
from doing business with this firm. 

fcj Vague and Evasive. 

377. We are sorry we cannot give you any definite [precise] 
information [cannot tell you anything definite] respecting the 
firm mentioned in your favour of the 10th inst. 

378. This firm, which was formerly so prosperous, was 
outdone [surpassed] by others a long time since, but we 
think the business will improve [revive again] if [provided it 
be] properly managed. 

: 379. He takes great pains [He is striving (working) hard] 
to improve the state of his affairs [business], but he has [en- 
counters, meets with] great difficulty in competing with the 
Manchester houses. 

380. We are told [We hear] that the position of this house 
is good [the firm is of a good standing] ; nevertheless, they 
are very slow in meeting their engagements [very dilatory 
with regard to payment]. 

Responsibility Declined, 

381. We must ask you, however, to treat this communi- 
cation [information] as strictly confidential [in (perfect) 
confidence]. 
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382. li is unnecessary to say that [Of course] we give 
you this information under the usual reserve [without our 
responsibility, without prejudice]. 

383. This for your guidance, and without our responsi- 
bility. 

LETTERS OF INTRODUCTION AND 
LETTERS OF CREDIT. 

30. SUPPLYING LETTERS OF INTRODUCTION AND 

LETTERS OF CREDIT. 

INTRODUCTION. 

384. I have much pleasure in introducing to you, and 
recommending to your special attention, the bearer of the 
present, Mr. S., of Birmingham, who is visiting your town on 
business. 

385. Allow us to introduce to you (the bearer of this 
letter) Mr. S., representative [traveller] of the firm S. & B. 
here, and to recommend him to your kind attention. 

386. We herewith take the liberty of opening a credit 
with you of Fes. 10,000 in favour of the bearer of the present, 
Mr. S., whom we beg to recommend to your special attention. 

BODY— Object of Journey, &c. 

387. Mr. S. intends visiting [is going to visit] several 
ports in South America, with the object of forming a con- 
nection, and to open out [establish] a new market for the sale 
of his goods. 

388. His object [The object of his journey (voyage)] is 
chiefly to make the personal acquaintance of our old friends 
[customers], and to extend our business [to form new con- 
nections] in your country. 
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389. His father would very much like {he very pleased] 
to get him into a situation in some large firm of your town, 
where he would be able to extend [improve] his (commercial) 
knowledge, and at the same time to perfect himself in [to 
make himself conversant with] the English language. 

Re Payments. 

390. If he should stand in need of [require] money, you 
may advance him, for our account, any sum up to five thousand 
francs. 

391. In case he should be in need of any money, 
kindly supply him for our account with whatever amounts 
he may require, against receipt in duplicate. 

392. Should he make use of this credit, you may draw 
on us at sight for the amounts paid to him, including your 
expenses. 

393. Pfease state at the bottom [below, on the back] of 
this letter of credit any sum which you may pay to [advance] 
Mr. S., and draw upon us at sight, including your expenses. 

394. Please pay to [advance] him upon demand, and for 
our account, any sum up to Fes. 10,000 (ten thousand francs), 
against duplicate receipt. To cover yourselves for your 
disbursements, we beg to refer you to our letter of to-day's 
date, by which we are sending you Mr. S.'s signature. 

Asking for Assistance. 

395. I should regard it as a personal favour if you would 
assist him in obtaining a situation in some shipping-house 
of your town, where his business experience might be of use 
[valued, prove valuable]. 

396. At the same time we should thank you to render him 
any assistance he may stand in need of, whenever [in case] he 
should have recourse to [make use of, require] your services. 
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397. The young man is leaving us with the intention of 
going to Manchester in order to get (thoroughly) acquainted 
with English commerce [trade], and at the same time to 
perfect himself in the English language. We hope that, 
thanks to your extensive connection, you will be able t<o 
find him a suitable post [situation]. 

Offering Thanks, &c. 

398. We shall regard it as a personal favour [We shall 
consider ourselves personally indebted to you for] anything 
you may do for Mr. S. [in favour of our friend]. 

399. We would thank you to render him all the assistance 
you possibly can, and to facilitate (in every respect) the 
object of his journey. 

400. We shall be very thankful [grateful to you] for the 
attention you may pay to [for any favours you may render, 
confer upon] Mr. S. 

401. We should be very much obliged if you would give 
him your valued advice, and do all you possibly can for him 
[all in your power] to attain [further] the object of his 
journey. 

402. You would greatly oblige us by making his visit to 
[stay in] your town as agreeable [pleasant, comfortable] as 
possible. 

403. We thank you beforehand for all the attention 
you may kindly show [pay to] Mr. S., and we shall of course 
be only too pleased to reciprocate your services [to reciprocate 
such or similar favours (to be of similar service to you) when 
opportunity arises]. 

404. We shall feel much obliged for all you may kindly 
do in favour of our friend, and ask [invite] you to make use 
of our services upon such or similar occasions. 
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31. ACKNOWLEDGING LETTERS OF INTRODUCTION 

AND OF CREDIT. 

405. We are in possession of your favour of the 16th 
inst. informing us of your letter of credit for the sum of 
Ten thousand Francs in favour of Mr. S., of which we have 
taken due note. 

406. We are in receipt of your letter of the 16th inst. and 
have taken due note of the letter of credit in favour of Mr. S., 
which you advise therein. 

407. To cover ourselves for our payments [disbursements] 
we shall draw upon you at sight, and shall send you at the 
same time Mr. S.'s receipt. 

408. We will gladly do all in our power [all possible] 
to assist Mr. S. [to be of service to Mr. S.] in the object of his 
journey [to contribute to the success of Mr. S.'s journey]. 

409. You may rest assured that no efforts will be spared 
[nothing will be found wanting] on our part to accord Mr. S. a 
worthy reception. 


^"'s ••' 
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GENERAL OFFERS OF SERVICES. 

33. OFFERS BY COMMISSION AGENTS, BUYERS, &c. 

INTRODUCTION. 

410. Upon the recommendation of Messrs. Leon Freres, 
of Paris, we take the liberty of offering you our services for (all) the 
[any] purchases which you may have to make in this market 
[place]. 

41 1 . We place at your (entire) disposal our long experience 
in a line of business which embraces so many different articles, 
and which requires such unremitting attention in the execution 
of the orders. 

412. Upon the recommendation of Messrs. Leon Freres, 
of Paris, we take the liberty of soliciting the agency [repre- 
sentation] of your esteemed firm for Belgium [we take the 
liberty of offering you our services as agents (representatives) 
of your esteemed firm for Belgium]. 

413. Not knowing whether you are represented in this 
town, we take the liberty of offering you our services for the 
sale of your goods. 

414. If you should find an opportunity of making any 
purchases from here, we should be pleased to see you make 
use of our services. 

BODY— Special Advantages Offered. 

415. Very extensive connections with the chief [principal] 
centres of population [the principal manufacturing towns] of 
France enable us to procure [ensure] a ready sale of your 
goods. • -' 
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416. Having been employed for fifteen years with the firm 
of Gamier & Co. of this town, the nature of my duties brought 
me into contact with all those manufacturers whose goods 
are in constant demand [mostly required]. 

417. The knowledge acquired in this line by our Mr. S. 
during a long career, enables us to execute your orders to the 
best of your interest. 

Assurance of Zeal and Attention. 

418. You will always find us most anxious to [using our 
best endeavours to] guard your interests. 

419. No effort will be spared to make [All our exertions 
will aim at rendering] our services agreeable to you. 

420. We venture to say [We flatter ourselves] that our 
services will not be without profit to you. 

421 . I beg to assure you that, should you honour me with 
your confidence, no efforts will be spared on my part to justify 
the same by the most careful execution of your orders. 

422. We shall do our utmost to merit the confidence 
which we hope you will kindly honour [entrust] us with. 

33. OFFERS BY CLERKS, &c., APPLYING FOR SITUATIONS. 
INTRODUCTION. 

423. I have been given to understand by [Having learned 
through] Mr. S. Leon, of this town, that you wish to engage 
[that you are requiring] a clerk, who is efficient in [perfectly 
accustomed to] your line of business, and able [qualified] 
to correspond in French and German [to conduct your French 
and German correspondence]. As I think to be able to fulfil 
these conditions [As I possess the necessary qualifications to 
fill the post in question (to perform these duties)], I take the 
liberty of offering you my services, in case the situation should 
be still vacant [open, in case the posthasnot as yet been filled up]. 
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424. Upon the recommendation of Mr. S. L^n, of Paris [Re- 
ferring to your advertisement in The Times], I take the liberty of 
offering you my services [of applying] for the post of a book- 
keeper [correspondent, corresponding clerk], vacant in your 
esteemed firm [in your office]. 

* 

425. Having heard [learned] that the post of cashier is 
vacant in your esteemed house, I take the liberty of offering 
you my services. 


BODY— Re Knowledge, Experience, &c. 

426. I have acquired an extensive [sound] knowledge in 
your line of business, through a long [lengthy] experience in 
the office of Messrs. S. & Co., of this town. 

427. Having gained [acquired] much experience in this 
branch [line] of business during a great many years, I consider 
myself [I feel] capable of fulfilling [able to perform] the duties 
to your entire satisfaction. 

428. I am able to correspond in German, French, and 
a little in Spianish, and besides, I have a thorough knowledge 
of all office duties [work], and of book-keeping by single and 
double entry. 

429. Besides [Apart from] my mother tongue, I know 
thoroughly [I am thoroughly conversant with] the French and 
Spanish languages, and I feel sure [confident] that you will 
find me perfectly capable of conducting your foreign corre- 
spondence to your entire satisfaction. 

430. After serving an apprenticeship of 4 years in the 
shipping house of Messrs. S. & Co., of this town, I have been 
employed for 3 years with Messrs. S. Brothers in the capacity 
of book-keeper. 
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431. As you will see from the copy of testimonial overleaf, 
I served a three years' apprenticeship in Messrs. R. & Co.'s 
wholesale linen and woollen warehouse at Paris, where I had 
every opportunity of making myself acquainted with all office 
work and book-keeping by double entry. I also acquired 
a good knowledge of their goods. 

432. I studied at the School of Commerce at .... [I 
visited, during (for) three years, the School of Commerce at 
Paris], and am well conversant with American book-keeping, 
also with the French and Spanish languages to enable me to 
do the correspondence. I also acquired a certain speed in 
shorthand and am a fairly good typewriter. 

433. I beg to add that I am an Englishman, a Protestant, 
and 23 years of age. Overleaf I give you a copy of my 
testimonials, which will furnish you with details [from which 
you will be able to gather details] regarding my previous 
employment [situation]. 

Re References, 

434. Messrs. S. & Co., of your town, with whom I have been 
employed [engaged] for several years, will give you all the 
information you require [you consider necessary] about 
[respecting] me. 

435. For any information you may require respecting 
me, please apply to [I beg to refer you to] Mr. L^on. 

436. As to my character [moral conduct] and abilities [my 
business capabilities], I have pleasure in referring you to Mr. 
L^on, who will gladly furnish you with any information (you 
may deem necessary) in this respect. 

437. As to my abilities, I can produce the most satis- 
factory [highest] references [the most satisfactory testimonials]. 
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438. Not having as yet informed my present employers 
[Messrs. S. & Co.] of my intention to leave them, I should be 
obliged if you would defer for the present inquiring from 
them respecting me. 

Assurance of Zeal and Attention, &c. 

439. I shall always do my best [endeavour, try] to 
. execute [carry out, perform] with the greatest care and 

exactness the duties [work] entrusted to me [which you 
may entrust me with]. 

440. I beg to assure you, gentlemen, that I shall do all 
in my power [my utmost] to merit your confidence [that I shall 
do my best to gain your confidence (to satisfy you in every 
respect)]. 


IV. QUESTIONS FOR 


CONVERSATIONAL EXERCISES 


(Private and Business Letters) 


\ 
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I. PRIVATE LETTERS. 

QUESTIONS, 

1. Qu'est-ce que Monsieur et Madame Honor6 adressent 
a Monsieur Jones ? Quelle faveur lui demandent-ils ? 
Quand est-ce que le dmer en question aura lieu ? 

2. A qui Monsieur Jones adresse-t-il ses compliments ? 
Est-ee qu'il refuse leur invitation ? Est-ce qu'il promet 
d'etre ponctuel ? 

3. Monsieur Jones est-il fache de ne pouvoir accepter 
I'invitation ? Quel est le motif du refus ? Quelle faveur 
leur demande-t-il ? 

4. Quelle piece represente-t-on au theatre ? Avez-vous 
I'intention d'y aller ? Comment pourrais-je vous etre agit- 
able ? 

5. Vous est-il possible d'accepter mon invitation ? 
Quelle invitation refusez-vous ? Qu'est-ce qui vous empeche 
de venir avec moi ? 

6. Quels sentiments m'adressez-vous ? Quand est-ce que 
vous m'offrez ces sentiments ? Quel est le mobile qui vous 
pousse k cela ? Est-ce que vous me pr^sentez des souhaits ? 
Quel espoir nourissez-vous ? 

7. Qu'est-ce que vous avez appris ? En etes-vous bien 
content ? Pensez-vous que c'est a juste titre que j'ai obtenu 
cette place ? Pourquoi ? Pensez-vous que je suis maintenant 
au bout de ma carriere ? A quelle position croyez-vous que 
je parviendrai plus tard ? 

8. Quelle nouvelle avez-vous apprise ? Avez-vous lu 
une confirmation ? M'en felicitez-vous ? Pourquoi mes 

M 
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felicitations sont-elles sinc^res ? Qui vous a procure cette 
distinction ? Desirez-vous me feliciter personnellement ? 

9. Suis-je encore malade ? Cette maladie 6tait-elle 
dangereuse ? Cette maladie a-t-elle evoque votre sympathie ? 
Avez-vous demande des nouvelles chaque jour ? Quand 
est-ce que vous ^tiez d68ol6 ? Quand est-ce que votre in- 
quietude renaissait k I'espoir ? Etes-vous encore plonge dans 
cette inquietude ? Suis-je retabli de ma maladie ? Quels 
conseils me donnez-vous ? Pourquoi me conseillez-vous , de 
ne pas abuser de mes forces ? Les rechutes sont-elles 
dangereuses ? A qui dois-je me fier ? La nature et le temps 
acheveront-Us ma guerison ? Est-ce que vous comptez me 
revoir bientot ? En quel etat ? 

10. Pourquoi la mort de ma femme devait-elle me 
toucher autant ? Pourquoi la plaie de mon coeur doit-elle 
etre si cruelle ? Quels conseils me donnez-vous ? Est-ce que 
je puis etre certain de votre sympathie ? 

11. Qu'est-ce que vous avez appris en ce qui conceme 
M. X. ? Quelle demande me faites-vous ? Qu'est-ce qui 
vous enhardit a me faire une telle demande ? Avez-vous 
besoin des services de ce monsieur ? Pensez-vous qu'il 
s'interessera a vos affaires ? Pensez-vous que je vous rendrai 
ce service ? 

12. Que me demandez-vous ? Demande-t-on un tel 
service a n'importe quelle personne ? Dans quelle situation 
vous trouvez-vous ? Pourquoi vous trouvez-vous dans cette 
gene ? De quoi avez-vous besoin ? Quand pensez-vous me 
rendre I'argent ? Quelle question me posez-vous ? Comptez- 
vous sur mon aide ? 

13. Qu'est-ce que vous desirez ? Pourquoi desirez-vous 
me rencontrer ? Qu'est-ce que vous desirez savoir ? Dans 
quel cas vous abstiendriez-vous de me rendre visite ? 
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14. Que vous proposez-vous de faire ? Que pensez-vous 
f aire k Paris ? Est-ce que vous avez beaucoup d'amis a Paris ? 
Quel service me demandez-vous ? Pensez-vous que je pour- 
rais vous aider ? Pourquoi ? Dans quel quartier desirez- 
vous loger ? Me sauriez-vouo gr6 de mes demarches et 
m'offrez-vous de me rendre de semblables services ? 

15. Qui est la personne qui presente cette lettre ? D'ou 
vient M. X. ? Est-ce que vous estimez M. X. ? De quoi 
M. X. a-t-il besoin ? Quelle est son affaire ? Pensez-vous 
que je pourrais lui etre utile ? Me remerciez-vous des services 
que je pourrais rendre ^ M. X. ? 

16. Qu'est-ce que vous avez oublie ? Oii avez- vous 
oublie ce parapluie ? Quand ? Ce parapluie est-il muni 
d'un monogramme ? Ou avez- vous achete ce parapluie ? 
Qui vous en a fait cadeau ? Vous serait-il agreable de le recou vrer ? 
Qu'est-ce que vous me demandez de faire pour recouvrer ce 
parapluie ? Ou dois-je I'envoyer ? De quoi me demandez- 
vous pardon ? 

17. Qu'est-ce que vous me renvoyez ? Ce livre repondait- 
il k votre attente ? Est-ce que vous ferez usage de mon offre ? 
De quoi me seriez-vous oblige ? De quel genre ces livres 
doivent-ils etre ? 

18. Quand est-ce que vous m'avez ecrit la demiere fois ? 
Est-ce que vous m'avez fait une demande dans cette lettre ? 
Tenez-vous beaucoup k avoir ces informations ? Est-ce que 
vous m'aviez d6]k ecrit auparavant ? N'ai-je pas repondu 
a vos lettres ? Pouvez-vous comprendre mon silence ? De 
quoi me priez-vous done ? De quoi me demandez-vous 
pardon ? 

19. Comment vous expliquez-vous mon silence ? Quelles 
questions me posez-vous ? Depuis quand attendez-vous de 
mes nouvelles ? Pensez-vous que mon amitie pour vous se 
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soit refroidie ? Quelle sera la raison probable de ce silence ? 
Est-ce que vous me donixerez de vos nouvelles ? Pourquoi 
non ? Qu'est-ce que vous attendrez done ? De quoi cette 
lettre doit-elle vous dedommager ? 

20. Est-ce que vous pouvez venir k la soir6e [au diner] ? 
Pourquoi ne pouvez-vous pas vous rendre k mon invitation ? 
D'o^ vienncnt ces amis ? Les avez-vous vus demierement ? 
Ne pouvez-vous pas faire attendre vos amis ? 
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lb 

II. BUSINESS LETTERS. 

QUESTIONS. 

1 . "fetes- vous fach6 de n'avoir pas re9u d'ordre ? Qu'est-ce 
que V0U8 faites pour obtenir un ordre ? De quelle maniere 
vous rappelez-vous k ma memoire ? 

2. Qu'est-ce que vous remarquez a votre regret ? 

3. Est-ce qu'il y a deja bien longtemps que vous n'avez 
pas re9u de mes nouvelles ? Qu'est-ce que vous faites done 
pour vous remettre en memoire ? . 

4. De quoi M. Dubois vous a-t-il informe ? Ou achetez- 
vous de grandes quantites de laine ? Que faites-vous done 
pour obtenir un ordre ? Pensez-vous que vous pourriez me 
satisfaire ? 

6. Quel est I'objet de vos desirs ? (Quels sont vos 
desirs ?) Que faites-vous pour entamer des relations ? 

6. Qui (est-ce qui) vous a encourage k m'offrir vos services ? 
Qui est M. Durand ? Que faites-vous de votre catalogue ? 

7. Qu'est-ce que vous m'envoyez ? Quand m'enverrez- 
vous cet 6chantillon ? D6sirez-vous que je m'interesse k cet 
echantillon ? Qu'est-ce que vous me demandez ? Pensez- 
vous que I'essai sera satisfaisant ? Pourquoi desirez-vous 
que je sois satisfait ? 

8. Les prix de la soie ont-ils bais86 ? Est-ce un moment 
favorable pour se pourvoir de soie ? 

9. Pensez-vous que les prix de ces articles eprouveront 
une hausse ? 
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10. Est-ce que vous avez encore du stock de cette sole ? 
Me la compteriez-vous k un bas prix ? 

11. Quels dessins me recommandez-vous tout speciale- 
ment ? Est-ce qu'ils sont en vogue ? Est-ce que la demande 
en est forte ? (Est-ce qu'il y en a une forte demande ?) 

12. Est-ce que vous me vendriez cette marchandise bon 
marche ? Pourquoi la c6deriez-vous si bon marche ? 
Voudriez-vous recevoir quelque ordre ? 

13. Pensez-vous que la modicite du prix donnera lieu 
k un ordre ? Apporteriez-vous toute votre attention dans 
I'ex^cution de cet ordre ? 

14. A quel prix me laisseriez-vous la marchandise en 
question ? Pourquoi sans b6n6fice pour vous ? 

16. Quel est le prix de cette partie ? C'est done un bas 
prix ? 

16. Quand est-ce que vous compteriez la marchandise 
encore meilleur marche ? (Pour un ordre de quelle importance 
seriez-vous encore k meme de baisser vos prix ?) 

17. Voulez-vous me faire un extra (Quelle reduction me 
ferez-vous), si je prends de grosses quantites ? Est-ce que 
vous augmenteriez le prix, si je prenais au-dessous de 100 kgs. ? 

18. Pensez-vous que la concurrence puisse vendre nos 
qualit^s k meilleur marche ? 

19. Pourriez-vous me soumettre quelques 6chantillons ? 
A quel effet (Dans quel but) voulez-vous m'envoyer des 
echantillons ? 

20. Qu' est-ce que vous m'envoyez par le meme courrier ? 
Quel est le contenu du paquet ? Est-ce que vous en donnez 
les prix ? 
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21. Qu'entendez-vous m'envoyer ? Pourquoi voulez- 
vous me faire parvenir votre collection d'6chantillons ? 

22. Quel document m'envoyez-vous dans votre lettre ? 
Est-ce que vous avez quelques observations k me faire ? 

23. Qu'entendez-vous m'envoyer demain ? Quels desirs 
exprimez-vous relativement k cet envoi d'echantillons ? 

24. Sur quels dessins appelez-vous mon attention ? 
Est-ce que les prix sont plus favorables que ceux de vos 
concurrents ? Quels sont les autres avantages de ces dessins ? 

26. Vos machines sont-elles bonnes ? Oii sont-elles con- 
struites ? Jouissent-elles d'une bonne reputation ? Est-ce 
que les prix en sont bas, compares avec ceux des autres 
fabriques ? Vos machines sont-elles les meilleures sur le 
march6 ? Comment pouvez-vous m'en donner une preuve ? 
Que peut-on observer dans votre etablissement ? 

26. Quelle qualite avantageuse possedent vos articles ? 
Est-ce qu'ils ont un autre avantage ? 

27. Par quelles bonnes qualites vos articles se distinguent- 
ils ? A quels ouvriers la fabrication est-elle confiee ? Vos 
ouvriers possedent-ils de bons outils ? 

28. Toutes vos machines sont-elles d'une bonne qualite ? 
Sont-elles construites par de bons mecaniciens ? Pouvez-vous 
garantir leur bonne condition ? Pendant combien de temps ? 

29. Combien de temps demandez-vous pour ex6cuter 
les ordres ? Sont-ce seulement les petits ordres que vous 
pouvez ex6cuter promptement ? 

30. Pouvez-vous livrer promptement ? Avez-vous un 
grand stock ? 

31. Quel est votre escompte pour paiement au comptant ? 
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32. Comment le r^glement des factures est-il k effectuer ? 
De quel jour la date de creation de la traite est-elle k compter ? 

33. Quels sont vos termes de paiement ? 

34. Quand m'enverrez-vous le comiaissement et la 
facture ? Comment vous rembourserez-vous du montant de 
la facture ? Croyez-vous que ce remboursement sera k ma 
convenance ? 

35. Etes-vous de la partie des rubans ? Pour quoi cette 
experience vous qualifie-t-elle ? 

36. Qu'est-ce que vous m'envoyez sous bande ? Quelle 
preuve ces ^chantillons me donneront-ils ? 

37. Comment pourrais-je juger de la quality avantageuse 
de vos marchandises ? Ne pensez-vous pas que je puisse me 
pourvoir aiUeurs k de meilleures conditions ? Quelque autre 
maison ne pourrait-elle livrer plus promptement ? 

38. Comment exprimez-vous votre desir relatif k un 
ordre d'essai ? Ex6cuteriez-vous cet ordre avec attention ? 
Pourquoi apporteriez-vous tant d'attention dans I'ex^cution ? 

39. Est-ce que vous ferez de votre mieux pour me 
satisfaire ? 

40. Pouvez-vous m'assurer que vous feriez tout votre 
possible en executant cet ordre ? Sous quels rapports vous 
efforceriez-vous de me satisfaire tout particulierement ? 

41 and 42. Pouvez-vous me promettre d'apporter toute 
I'attention dans la livraison ponctuelle des marchandises? 

43. Pouvez-vous m'offrir de grands avantages ? Pour- 
quoi me feriez-vous ces concessions ? 

44 and 45. Est-ce que vous apporterez tous vos soins 
k executer cet ordre ? 
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46. De quoi me remerciez-vous dans cette lettre ? Est-ce 
que vous entendez faire usage de mon offre ? Quand est-ce 
que vous m'enverrez un ordre ? 

47. Ces soies conviennent-elles pour votre march6 ? La 
quality de ces soies est-elle bonne ? 

48. Puis-je compter sur vos ordres pour ces articles ? 
Pourquoi ne pouvez-vous pas me donner d'ordre pour le 
moment ? 

49. Pouvez-vous utiliser mes services ? Mes conditions 
ne sont-elles pas favorables ? 

50. Est-ce que mes echantillons vous conviennent ? 
Pourquoi n'avez-vous trouv6 rien de convenable ? Entendez- 
vous garder les Echantillons malgrE cela ? 

51. Qu'avez-vous k redire aux Echantillons on ce qui 
conceme leur quality ? Les prix des concurrents sont-ils 
moins chers ? 

62. Est-ce que vous tenez un grand stock des articles 
offerts ? Pourquoi en avez-vous discontinue la vente ? 

53. Quand donnerez-vous vos ordres pour la prochaine 
saison ? Dois-je vous soumettre mes Echantillons pour en 
faire votre choix ? 

54. Qu'est-ce que vous me demandez par votre lettre ? 
Pour quelle quantity le prix doit-il s'entendre ? 

55. Ma lettre du 16 ct. vous est-elle parvenue ? Que 
dois-je vous envoyer de suite ? 

56. Avez-vous besoin de mes articles ? A quoi ces 
dessins doivent-ils servir ? Dois-je vous envoyer quelques 
echantillons ? 

57. Avez-vous examine mon prix-courant ? Entendez- 
vous me confier un ordre ? 
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58. Avez-vous examine les ^chantillons soumis ? Est-ce 
que mon oflfre vous convient ? Pouvez-vous me donner un 
ordre ? 

59. Avez-vous I'mtention d'essayer la marchandise ? 
Combien de balles vous faut-il k cet effet ? Quelle condition 
y faites-vous ? 

60. Qu'est-ce que vous desirez ? A quoi ces echantillons 
doivent-ils vous servir ? 

61. Que vous faut-il savoir au point de vue du travail 
propose ? A queUes conditions ce travail doit-il etre execute ? 
Vous attendez-vous a un bas prix ? 

62. Que dois-je vous envoyer ? Desirez-vous recevoir 
des echantillons de chaque lot ? A quoi ces echantillons 
doivent-ils vous servir ? 

63. De quoi me remerciez-vous en reponse a ma lettre ? 
Que dois-je vous envoyer ? 

64. Qu'entendez-vous faire ? Quand ? Que voudriez- 
vous avoir pour ce voyage ? Dois-je vous soumettre mes 
echantillons ? 

65. De quelle mani^re pourrais-je vous epargner des 
desagr^ments ? L'envoi immediat de ces echantillons vous 
serait-il agreable ? 

66. Que d^sirez-vous savoir au sujet de la livraison ? 
Dois-je vous y fixer de suite ? 

67. Est-ce que vous tenez a recevoir ces types sans 
retard ? 

68. Quel prix pourriez-vous payer pour cette marchan- 
dise ? 

69. Est-ce que vous vous attendez k un prix r6duit ? 
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70. Est-ce que la question du prix est de grande im- 
portance ? 

71. Sur quels details d6sirez-vous etre fix6 ? Pourquoi 
vous faut-il savoir nos tout demiers prix ? Est-ce que vous 
pouvez acheter de grandes quantit^s ? 

72. A quels prix doimerez-vous la pr6f^rence ? Est-ce 
que vous avez aussi demande les prix k mes concurrents ? 

73. Est-ce que vous vous int^ressez k ces articles ? 

74. Qu'est-ce que vous voudriez savoir ? Avez-vous 
I'intention de prendre une quantite considerable de cet article ? 

76. Ne pouvez-vous pas payer un prix plus 61eve pour 
cette qualite ? Pourquoi ne vous est-il pas possible de payer 
plus ? 

76. Quel prix voudriez-vous savoir ? 

77. Qu'est-ce qu'il faut faire pour ce qui conceme les 
prix ? Dois-je, en tout cas, les reduire ? 

78. Est-ce le dernier prix que vous pourriez payer ? 
Est-il permis de le d^passer ? 

79. Puis-je compter sur vos ordres ? Quelle condition 
y faites-vous ? 

80. Dois-je vous envoyer quelques 6chantillons de cet 
article ? 

81. En quoi pourrais-je vous servir ? Quand d^sirez- 
vous recevoir ces echantillons ? L' envoi de ces echantillons 
vous conviendrait-il ? Quant au choix, avez-vous quelques 
instructions a me donner ? 

82. Que pensez-vous faire en ma faveur ? Dans quel 
cas me donneriez-vous un ordre k titre d'essai ? 
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83. Pensez-vous faire an essai de cette marchandise ? 
Sous quelle condition ? 

84. Comment faites-vous les payements ? Qu'est-ce que 
vous entendez sous " payement au comptant " ? A compter 
de quel jour la traite k vue est-elle a creer ? 

85. Quand m'enverrez-vous le reglement du montant ? 
De quelle manidre ? 

86 and 87. Puis-je faire traite sur vous pour le montant 
de la facture ? De quelle manidre puis-je disposer sur votre 
caisse ? 

88. Quand votre compte doit-U etre arrets ? Dois-je 
disposer sur vous du montant du solde ? Comment pensez- 
vous solder ? Pour quel montant m'enverrez-vous un cheque ? 

89. De quelles qualit^s nous enverrez-vous des echan- 
tillons ? Quand est-ce que vous nous ferez parvenir ces 
echantillons ? Comptez-vous recevoir des ordres ? 

90. Qu'est-ce que vous m'enverrez ? Comment m'adres- 
serez-vous cette collection ? M'envoyez-vous cette collection 
sur ma demande ? Comptez-vous recevoir des ordres ? Quel 
document joignez-vous k la lettre ? 

91. Avez-vous du stock de cette soie [or cette soie en 
stock] ? Pourriez-vous I'utiliser pour executer mon ordre ? 

92. A quel prix voulez-vous me laisser ces dessins ? 
Pourquoi a un prix si reduit ? 

93. Pouvez-vous me livrer la marchandise aux prix 
anterieurs [aux prix precedemment pratiques] ? Pourquoi 
avez-vous augmente les prix ? 

94. Vos prix anterieurs sont-ils encore en vigueur ? 
Qu'est-ce qui est la cause de cette hausse ? Est-ce par {of 
pour) cette raison que vous me compterez des prix plas 
elev6s ? 
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95. Qu'est-ce que voub me remettez dans voire lettre ? 
Pour quelle quantise est votre ordre ? Dois-je apporter 
tous les soins dans Tex^cution ? 

96. Quelle lettre est en votre possession ? Quelle autre 
chose avez-vous re9ue de moi ? Pouvez-vous me confier une 
commande pour entamer des relations ? 

97. Seriez-vous k meme de me donner un ordre ? Quelle 
condition y stipulez-vous ? Quand pensez-vous retirer de 
chez moi le restant de la marchandise ? 

98 and 99. Pour quel compte la marchandise est-elle 
k acheter ? Comment la marchandise doit-elle etre exp^di6e ? 

100. A quoi me donnez-vous votre autorisation ? Pour 
quel compte ? A quel prix ? Quelles qualit^s dois-je vous 
livret ? 

101. Comment dois-je faire I'expMition de ces marchan- 
dises ? 

102. Qu'est-ce que vous voudriez savoir en ce qui con- 
ceme votre ordre ? Dois-je vous y r^pondre (tout) de suite ? 
Pourquoi tenez-vous k etre fix6s immediatement ? 

103. Qu'est-ce que vous m'envoyez avec votre ordre ? 
Quels 6chantillons ? Quelles instructions relatives k la 
nuance et k la quality ai-je k suivre ? 

104. A quoi dois-je veiller tout particulierement en 
executant votre ordre ? 

105. Puis-je compter sur vos ordres ult^rieurs ? Quels 
ordres me confierez-vous, si vous etes satisfait de mon execu- 
tion ? ■ 

106. A quoi attachez-vous grande importance en ce qui 
conceme la Kvraison ? Est-ce que vous fixez une limite 
dans les prix ? 
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107. De quelle qualite doivent etre les marchandises 
a livrer ? 

108. Qu'est-ce que vous me recommandez tout particu- 
lierement quant k I'ex^cution de cet ordre ? . 

109. A quoi dois-je veiller tout particulidrement ? 

110. Comment la marchandise doit-elle ^tre emballee ? 
Quelles caisses avons-nous k employer ? Quelle inscription 
les caisses doivent-elles porter ? 

111. Qu'est-ce que vous jugez k propos de faire avant de 
passer la marchandise a la teinture ? Quand dois-je vous 
adresser un echantillon ? Pourquoi dois-je vous soumettre 
Tin Echantillon avant de teindre d^finitivement ? 

112. Comment dois-je expedier la marchandise ? Pour- 
quoi par " Grande Vitesse " ? La reception de la marchandise 
est elle urgente (or pressee) ? 

113. Que me demandez-vous quant k la livraison de la 
marchandise ? Quand la marchandise doit-elle etre en votre 
possession au plus tard ? 

114. Comment dois-je vous expedier la marchandise 
disponible ? Et le reste (or restant) ? 

115. Dois-je diff^rer I'expEdition des autres dessins ? 
Dans quel cas les dessins en question sont-ils k envoyer a 
I'avance ? 

116. Comment les autres envois doivent-ils etre effectuEs ? 
Comment pouvons-nous nous rembourser de nos envois ? 

117 and 118. Puis- je, vous envoyer quelques pieces de 
plus du No. 360 (376) ? Dans quel cas puis-je le faire ? 
Combien de pieces ? 

119. Comment le connaissement est-il a remplir ? A qui 
dois-je en envoyer une copie ? 
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120. Combien d'exemplaires dois-je 6tablir dela facture ? 
Dois-je les faire legaliser ? 

121.. Dois-je effectuer I'assurance de I'envoi ? Comment 
dois-je me rembourser du montant de mes factures, etc. ? 

122. Quand est-ce que je dois vous envoyer les articles 
en question ? 

123. Quand dois-je exp^dier les articles en question ? 
(En caisses ou en paquets ?) Dans quel cas devons-nous 
envoyer ces articles separ^ment ? 

124. Dois-je vous faire des envois s6par68 du reste des 
marchandises ? Comment dois-je exp6dier tout le restant ? 

125. Chez qui pouvons-nous prendre des renseignements 
sur votre compte ? Pourquoi devons-nous nous renseigner 
sur votre position ? 

126. Qui pent me donner des renseignements sur vous ? 
Sur quoi M. L. S. peut-il m'eclaircir ? Aussi si vous etes 
digne de confiance ? 

127 and 128. Qui pent nous renseigner sur votre compte ? 
(A qui pouvons-nous nous adresser pour obtenir des renseigne- 
ments ?) 

129. Nous avez-vous remis le montant de la facture ? 
(Chez qui nous avez-vous accredit^s ?) Pouvons-nous- faire 
traite sur la Banque Nationale ? 

130.. Avez-vous du stock des nuances commandees ? 
Ne pouvez-vous pas ex6cuter mon ordre ? 

131. Avez-vous re9U ma lettre du. 16 ct. ? Pouvez- 
vous. repondre k mes desirs ? Pourquoi ne pouvez-vous pas 
executer mon ordre ? Avez-vous I'intention de refaire cet 
article ? 
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132. Ma lettre du 14 ct. vous est-elle parvenue ? Pouvez- 
VOU8 executer mon ordre ? 

133. Avez-vous du stock de la quality demand^e ? 
Qu'est-ce que vous me proposez en remplacement ? 

134. Etes-vous a meme de foumir la marchandise com- 
mand6e ? Pourquoi vous est-il impossible de la livrer ? 
Comment se fait-il que vous n'ayez pas de machines 
disponibles ? 

135. Pouvez-vous me livrer la marchandise aux prix 
indiqu^s ? (Pourquoi ne pouvez-vous pas livrer la marchan- 
dise ?) 

136. Est-ce que vous tacherez de placer mon ordre ? 
Dans quel cas vous en occuperez-vous ? 

137. Quelle condition stipulez-vous avant d'exp^er la 
marchandise ? Ne voulez-vous pas Uvrer la marchandise 
avant ? 

138. Comment dois-je vous rembourser du montant de 
votre facture ? Accepteriez-vous aussi un autre mode de 
payement ? 

139. Ne pouvez-vous pas m'accorder un plus long d61ai 
pour le payement ? 

140. Avez-vous re9U ma lettre du 16 ct. ? Que contenait- 
elle ? Acceptez-vous cet ordre ? 

141. Qu'est-ce que vous m'envoyez ? Par suite de 
quelles instructions ? 

142. De quoi me remerciez-vous ? Par quel entremise 
avez-vous re9U cet ordre ? Apporterez-vous tous vos soins 
dans I'execution de mon ordre ? Qu'avez-vous ajoute k votre 
lettre ? 
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143. Ma lettre du 16 ct. vous est-elle parvenue ? Qu'est- 
ce qu'elle renfennait ? (Que m'envoyez-vous dans cette 
lettre ?) Vous chargez-vous de rexecution de cet ordre ? 

144. Que vous faut-il savoir pour ex6euter cet ordre ? 
Pourquoi avez-vous besoin de savoir I'endroit de destination ? 

146. Vous faut-il savoir d'autres instructions ? 

146. Qu'est-ce que vous voudriez savoir quant a Texpe- 
dition de la marchandise ? 

147. Pouvez-vous livrer ponctuellement ? Pourquoi la 
marchandise doit-elle partir si ponctuellement ? 

1 48. Vous eff orcerez- vous d'obtenir les dessins en question ? 
Comment me les enverrez-vous ? 

149. A quoi me demandez-vous I'autorisation ? Voudriez- 
vous savoir si j'accepte I'execution d'une nuance plus foncee ? 

150. Quel num6ro proposez-vous a la place de Particle 
epuise ? Pourquoi n'avez-vous pas le numero original ? 
A quel prix me compterez-vous le No. 318 ? 

151. Quel prix me compteriez-vous pour I'article en 
question ? Dans quel cas chargeriez-vous le prix de' 34s. ? 
Pour quel article proposez-vous le remplacement ? 

152. Votre marchandise est-elle plus avantageuse ? Avec 
quelle qualite faut-il faire la comparaison 1 (Peut-on com- 
parer votre quality a un autre produit ?) 

153. Est-ce que vous avez encore du stock du dessin 368 ? 
Me livrerez-vous ce dessin plus tard ? 

154. Ne trouvez-vous pas le prix compte un peu 61ev6 ? 
Ne pensez-vous pas qu'il est trop haut ? Pourriez-vous le 
reduire un peu ? 

N 
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166. Avez-vous la grandeur demand6e en stock ? La 
grandeur demandee n'est-elle pas courante ? 

156. Qu'est-ce que vous ferez des marchandises en 
question ? Dans quel cas en disposerez-vous ? Quand 
devrais-je en prendre possession ? 

157. Quand les marchandises en question devraient-elles 
etre expedites ? Pourquoi faut-il les exp6dier si ponctuelle- 
ment ? Pensez-vous qu'il vous sera possible d'ex6cuter la 
livraison des marchandises en temps utile ? 

158. Qu'est-ce que vous me demandez dans votre lettre ? 
Quand ces references doivent-elles vous etre soumises ? 

159. Quelle demande m'adressez-vous relativement a des 
r^f6rences ? Pourquoi me demandez-vous des references ? 

160. Quand est-ce que vous avez transmis votre ordre ? 
Pour quels articles ? Les marchandises sont-elles pressees ? 
Est-ce que le retard dans la livraison vous porte prejudice ? 
Qu'est-ce que vous me recommandez done ? 

161. Quand les marchandises r^clamees vous ont-elles 
6t6 commandoes ? Quelle question m'adressez-vous quant 
k la livraison de ces marchandises ? 

162. Est-ce que le retard dans I'ex^cution de I'ordre 
vous cause des d^sagrements ? Me demanderiez-vous des 
dommages-interets pour la perte causee par le retard ? Dans 
quel cas me tiendriez-vous responsable des consequences I 

163. A quoi le retard de la livraison vous oblige-t-il ? 

164. Qu'est-ce que vous me demandez en ce qui conceme 
la livraison ? Pourquoi la livraison est-elle si press^e ? 

165. Qu'est-ce que je vous ai promis pour la livraison ? 
Ou m'avez-vous promis cela ? La marchandise vous est-elle 
parvenue 1 Pouvez-vous encore disposer de la marchandise ? 
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166. Qu'est-ce que vous me demandez dans votre lettre ? 
Pour quels num^ros est Tordre ? Pourquoi annulez-vous 
cet ordre ? 

167. Quel est le but de votre lettre ? Par quelle entre- 
mise m'avez-vous transmis cet ordre ? Quand ? Pourquoi 
etes-vous force d'annuler la commission ? 

168. Pouvez-vous encore disposer de I'envoi ? Pourquoi 
mettriez-vous cette marchandise a ma disposition ? Dans 
quel cas ? Pourquoi ? Ne pourriez-vous pas passer par-dessus 
ce retard ? 

169. Quelles instructions m'aviez-vous donnees concernant 
votre ordre du 20 ^coule ? Jusqu'^ quelle date faut-il diff6rer 
I'exp^dition de la marchandise ? Qu'est-ce qui vous oblige 
k [de] me passer de telles instructions ? 

170. Que m'envoyez-vous dans votre lettre ? A quel 
montant s'61eve la facture ? Que faut-il faire de ce montant ? 

171. Quel document m'envoyez-vous dans votre lettre ? 
A quelle lettre vous referez-vous ? De quel montant dois-je 
vous crediter ? 

172. Quels documents renferme votre lettre ? A quel 
envoi se r6ferent-ils ? Comment les caisses sont-elles mar- 
quees ? Sur quel vapeur ces marchandises ont-elles ete 
charg^es ? 

173. Combien de connaissements m'envoyez-vous ? Pour 
combien de caisses ? Par quel steamer avez-vous exp6die ces 
marchandises ? A quel endroit ? Quels autres documents 
me remettez-vous dans votre lettre ? A combien se montent- 
ils ? M'avez-vous debite de ce montant ? 

174. Quand m'enverrez-vous le papier ? Que m'envoyez- 
vous dans votre lettre ? 
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176. Quelle quantity avez-vous ex6cut^ des num^ros 
demand^s ? Quel ^tait votre stock ? (Combien en avez- 
vous eu en stock ?) Est-ce que vous m'adresserez le restant 
plus tard ? 

176. Quand est-ce que vous me ferez un autre envoi ? 
Quand m'enverrez-vous le restant ? 

177. Comment avez-vous emball6 les dentelles ? Pour- 
quoi k tout hasard ? Pour quel pays avez-vous pens6 que 
ces dentelles 6taient destinies, puisque vous les avez mises 
en boites ? 

178. Combien de pieces reste-t-il encore k livrer ? Quand 
nous les adresserez-vous ? 

179. fetes- vous fache du retard survenu dans la livraison ? 
Pourquoi n'avez-vous pas livr6 la marchandise plus tot ? 

180. Quand devons-nous examiner les marchandises ? 
Pourquoi aussitot que les marchandises sont arrivees ? 

181. Est-ce que vous avez mis tous les soins k I'execution 
de mon ordre ? Comptez-vous sur ma satisfaction ? 

182. La qualite de la marchandise est-elle bonne ? 
Pensez-vous que la quality de la marchandise est de nature 
k m'encourager k des ordres ult^rieurs ? 

183. Pensez-vous que la qualite et le prix de cet article 
me donneront satisfaction ? Comptez-vous recevoir d'autres 
ordres ? 

184. A quel espoir vous livrez-vous en ce qui conceme 
Tex^cution de cette petite commande ? 

185. En quels termes me demandez-vous It cette occasion 
d'autres ordres ? 
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186. Pouvons-nous faire usage de vos services ult^rieurs ? 
Dans quel cas ? 

187. Pouvons-nous compter sur vos services ult^rieurs ? 
Est-ce que vous mettrez des soins k executer mes ordres ? 

188. Pensez-vous que je vous donnerai d'autres ordres ? 
Qu'est-ce qui m'engagera, dans voire opinion, a vous passer 
d'autres commandes ? 

189. Dans quel espoir vivez-vous ? Comptez-vous etre 
favoris6 de nouveaux ordres ? 

190. De quoi m'avisez-vous par voire lettre ? Par quel 
entremise recevrai-je les marchandises ? De quelles marchan- 
dises s'agit-il ? Qu'est-ce qu'il faut en faire ? Quand et 
comment dois-je les r6exp6dier ? A quelle adresse ? Comment 
dois-je me rembourser de mes frais ? 

191. Qu'est-ce que vous m'envoyez ? Quel est le contenu 
des caisses ? Comment les caisses- sont-pilles marqu6es ? 
Quel en est le poids ? De chez qui proviennent-elles ? De 
quel ordre me les adressez-vous ? Comment les avez-vous 
expedites ? Quel document m'envoyez-vous en meme temps ? 
A combien le montant s'61eve-t-il ? Dois-je vous rembourser 
du montant tout de suite ? 

192. Avez-vous reexpedi6 I'envoi avis6 ? [Quand ?] 
Comment avez-vous r6exp6di6 ces marchandises ? En r^ponse 
k quelle lettre m'en avisez-vous ? 

193. Comment et a quel endroit avez-vous embarque 
les marchandises ? Est-ce qu'il faut transborder (recharger) 
la marchandise ? Pour quel endroit le navire est-il destin6 ? 
Avez-vous assur6 la marchandise ? A combien le montant 
de vos frais s'^ldve-t-il ? Qu'est-ce que comprennent ces 
frais ? }\: 

194 — 196. Mon envoi vous est-il parvenu ? De quel 
envoi s'agit-il ? 
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197. Mon choix vous a-t-il 8atisfait(8) ? Est-ce que 
vous avez quelques observations k y faire ? 

198. L'execution de la marchandise est-elle k votre 
satisfaction ? Est-ce que vous consid^rez ce fait digne 
d'etre mentionn6 ? 

199. L'envoi est-il en regie ? Quand avez- vous constate 
I'exactitude ? Avez-vous pass6 le montant k mon credit ? 

200. Qu'est-ce que vous m'envoyez dans votre lettre ? 
Pourquoi m'envoyez-vous cet ordre supplementaire ? Est-ce 
que vous me laissez main libre pour l'execution de votre 
ordre ? 

201. Est-ce que vous etes satisfait de mon dernier envoi ? 
Quand ai-je fait cet envoi ? 

202. Avez-vous retire mon dernier envoi ? Pourquoi 
vous refusez-vous k I'accepter ? Quelle en est la cause ? 

203. Dans quel etat les paquets vous ont-ils ete d61ivres ? 
Ne pouvez-vous pas garder les pieces avariees ? 

204. A quoi la marchandise peut-elle servir ? [La 
marchandise est-elle en condition vendable ?] Pourquoi ne 
peut-elle servir a rien ? [Quelle doit etre la cause de I'avarie ?] 

205. Dans quel etat [quelles conditions] une partie des 
fruits vous est-elle parvenue ? Comment sauriez-vous ex- 
pliquer I'avarie ? A quelle autre raison attribuez-vous le 
dojnmage ? 

206. Qu'est-ce que vous me proposez pour la marchandise 
avariee ? 


207. La marchandise est-elle en mauvaise condition ? 
A combien le dommage s'61eve-t-il ? Qu'est-ce qui a caus^ 
le dommage ? 
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208. Avez-vous trouve la barrique en bonne condition ? 
Quand est-ce que vous avez constats le coulage ? 

209. Les barils 6taient-ils en bonne condition ? Est-ce 



qu'il y avait du coulage ? 

210. Avez-vous trouv6 les draps en r^gle ? Quand est-ce 
que vous avez d^couvert le manque ? Que pensez-vous 
faire des pieces ? En presence de qui ? Quand ferez-vous 
(re)mesurer les pieces ? |[_J 

211. Avez-vous trouv^ qu'il y a une difference entre cet 
envoi et la marchandise prec6demment livree ? Quand avez- 
vous constate cette difference ? 

212. La marchandise envoyee est-elle conforme k I'^chan- 
tiilon soumis ? [Est-ce qu'il y a une difference entre la 
marchandise et I'^chantillon ?] De quelle quality est la 
marchandise envoyee ? 

213. Les 6toffes envoyees sont-elles d'une qualite in- 
ferieure a la marchandise anterieurement livree ? Cette 
qualite est-elle vendable 1 

214. La marchandise envoyee est-elle satisfaisante ? 

215. Cette quality peut-elle soutenir une comparaison 
avec la marchandise de mes envois anterieurs ? 

216. Est-ce que vous etes satisfait de I'appret des draps ? 
[L'appret des draps est-il sans defaut ?] 

217. Qu'est-ce que vos clients ont a redire k la marchandise 
en question ? Dois-je vous envoyer une autre qualite en 
remplacement ? 

218. Qu'est-ce que j'ai compte dans ma facture ? N'avez- 
vous pas donne d'ordre la-dessus ? Pourri^?-vou8 vous debar- 
rawer de ces dessins ? Pourquoi non ? 
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219. De qui avez-vous re9U un envoi Tautre jour ? Qui 
sont Messieurs L. & Cie. ? Combien ces messieurs vous 
comptent-ils pour les memes qualites ? Ne comptent-ils 
pas ce prix pour de la marchandise inferieure ? Ne pensez- 
vous pas qu'il y ait une erreur ? Qu'est-ce que vous me 
demandez par consequent ? [Comment croyez-vous pouvoir 
expliquer cet incident ? De quoi pourrait-il s'agir ?] 

220. Puis-je considerer votre reclamation comme (etant) 
juste ? De quelle fa9on dois-je regler cet incident ? 

221. Croyez-vous avoir bon droit a un dedommagement ? 
Qu'est-ce que vous me demandez done ? 

222. Est-ce qu'il y a une disproportion entre le prix et la 
valeur de la marchandise ? Pensez-vous que je considererai 
votre reclamation comme (etant) fondee ? 

223. Est-ce que vous prendrez la marchandise pour 
votre compte ? Sous quelles conditions vous en chargeriez- 
vous ? 

224. Qu'est-ce que vous me proposez pour terminer cette 
reclamation ? 

226. De quel montant m'avez-vous debite ? Pour quoi 
ce debit s'entend-il ? 

226. Ne vous chargerez-vous pas de la vente de ces 
marchandises ? 

227. Vous etes-vous deja plaint a d'autres occasions ? 

228. Est-ce que vous retirerez tout I'envoi ? Que ferez- 
vous des trois pieces en question ? Est-ce que vous pourriez 
en disposer, si nous vous faisions un rabais ? Pourquoi 
non ? 

229. Ma reclamation vous surprend-elle ? Avez-vous 
toujours mis tous vos soins a rex6cution de mes ordres ? 
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230. Est-ce que vous etes surpris de mes propositions ? 
Pensez-vous qu'il n'y a pas lieu de me plaindre ? 

231. Qu'est-ce qui vous surprend en ce qui conceme la 
marchandise livr^e ? Est-ce qu'il y a aussi une reclamation 
quant au poids ? 

232. Est-ce que vous 6tes fach6 de Terreur commise ? 
[Qu'est-ce que vous regrettez en ce qui conceme notre 
dernier envoi ?] 

233. Qu'est-ce qui vous surprend en ce qui conceme notre 
envoi de fruits ? Pourquoi notre reclamation vous surprend- 
elle ? Pour quoi aviez-vous pris toutes les precautions ? 

234. Etes- vous etonn^ de ce que je vous ai fait une 
reclamation ? Pensez-vous que les prix factur^s sont en 
proportion avec la valeur des 6toffes ? Sous tous les rapports ? 

235. Les sacs [paquets] ont-ils et6 contr616s ? Le poids 
en etait-il exact ? 

236. Est-ce qu'il y a une faute a m'imputer quant k 
I'execution de la marchandise ? En etes-vous bien sur ? 

237. Avez-vous repasse la marchandise ? Est-ce que 
vous y avez constate le d^f aut ? 

238. Qui etait present au pesage et k I'emballage des 
marchandises ? Est-ce que vous y avez trouv^ quelque 
erreur ? Quand avez-vous decouvert I'erreur ? 

239. Suis-je justifie a faire une reclamation ? N'ai-je 
done pas le droit de refuser la marchandise ? 

240. Puis-je compter sur votre empressement a m'in- 
demniser ? De quelle perte ? 

241. Est-ce que vous pensez m'accorder une indemnite ? 
Dans quel cas ? 
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242. Quel rabais [escompte] pensez-vous me conc6der ? 
Pour quoi ce rabais s'entend-il ? Pour quelles pertes ? 

243. Pouvons-nous compter sur un rabais ? Pensez- 
vous que ce rabais constitue un d^dommagement proportionne? 
Ou est-ce que vous avez subi des pertes ? A combien le 
montant de la facture s'eleve-t-il maintenant ? 

244. Comment pensez-vous r6gler la reclamation ? Je 
peux done supposer que la faute soit k imputer a vous- 
meme(s) ? 

246. Que dois-je faire des 3 pieces ? De quelles pieces 
s'agit-il ? 

246. Est-ce que vous reprendrez la piece en question ? 
Qu'est-ce que vous me demanderez en cas d'^change ? 

247. Est-ce que vous admettez ma reclamation ? Pour- 
quoi ne pouvez-vous pas faire droit k ma reclamation ? Pour- 
quoi la refusez-vous ? 

248. Est-ce que vous admettrez ma deduction ? A quelle 
necessite vous voyez-vous reduit ? Dans quel cas ? 

249. Qui a fait I'examen des marchandises ? Quand 
(I'avez-vous fait) ? Est-ce que vous y avez constate quelque 
erreur ? Est-ce que la faute est a imputer a vous-meme ? 
Pouvez-vous repondre des consequences de I'erreur ? 

260. Quelle bonification me demandez-vous ? Est-ce 
que vous pouvez m'accorder ce rabais ? Qu'est-ce que je 
dois faire de la marchandise en question ? 

251. Ou M. S. sera-t-il sous peu de jours ? Qu'est-ce 
qu'il fera alors ? Pourquoi ira-t-il vous voir ? 

252. Qu'est-ce que vous entendez faire des mauvaises 
pieces? [Est-ce que vous prendrez ma reclamation en 
consideration ?] Dans quel cas ? 
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253. De quoi vous occupez-vous k present ? Quand 
avez-vous ariete I'extrait ? Quel solde pr6sente-t-il ? En 
quelle faveur ? 

254. Quel document m'adressez-vous ? Quel autre docu- 
ment joignez-vous k votre lettre ? Quel solde resulte-t-il 
de I'extrait et en faveur de qui ? 

255. Qu'est-ce que vous m'envoyez par votre lettre ? 
A quoi ce releve se refere-t-il ? A combien s'61eve le montant ? 
En faveur de qui le solde resulte-t-il ? Quand le montant 
est-il payable ? 

256. Que dois-je faire de I'extrait ? Pourquoi ? 

267 and 258. Qu'est-ce que vous me demandez '? Qu'eSt- 
ce qu'il faut faire apres I'examen de I'extrait ? Dois-je vous 
en informer ? 

259. Quel mode de reglement me proposez-vous ? Dans 
quel cas ferez-vous traite sur moi ? 

260. A qui dois-je verser le solde ? M. Lapierre est-il 
autoris6 k recevoir de 1' argent pour votre compte ? En quel 
nom M. Lapierre acquittera-t-il ? 

261 — 263. Quels voeux formez-vous k cette occasion ? 

264 and 265. Quelle lettre avez-vous re9ue ? Qu'est-ce 
qu'eUe contenait ? A quelle date I'extrait 6tait-il arrete ? 
Quel en etait le solde ? En faveur de qui ? 

266. Ou cet extrait se trouve-t-il ? Est-ce que vous me 
cr6diterez du solde ? Dans quel cas ? 

267. Avez-vous examine I'extrait ? M'avez-vous erudite 
du solde ? 

268. Mon extrait est-il en regie ? Y ftve^-VQUS conforme 
vos livres ? 
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269. Avez-vous reconnu mon extrait juste ? Pourquoi 
mon extrait n'est-il pas en regie ? A quoi croyez-vous pouvoir 
attribuer Terreur ? 

270. Avez-vous decouvert une erreur dans mon extrait ? 
Que dois-je faire de Textrait ? 

271. Mon extrait est-il de conformity ? Quand avez-vous 
trouv6 ces erreurs ? 

272. Est-ce que vous avez reconnu mon extrait exact ? 
Pourquoi doit-il y avoir une erreur ? N'avez-vous done pas 
une telle facture sur vos livres ? 

273. Quand est-ce que vous m'avez fait une remise ? 
Ne I'ai-je pas pass^e k votre credit ? Quel montant me 
devez-vous ? Quand m'en ferez-vous une remise ? 

274. Vos ecritures s'accordent-elles avec mes livres ? 
Comment dois-je me rembourser du solde ? 

275. De quoi me remerciez-vous ? Est-ce que vous 
m'offrez vos souhaits en retour ? 

276. Quel montant me faites-vous parvenir ? Quand 
cet effet echoit-il ? Que devons-nous faire de la traite ? 
A quel (cours de) change ? Devons-nous vous crediter du 
produit net ? 

277. Quel montant me remettez-vous dans votre lettre ? 
En quel effet ? En payement de quoi ? • Dois-je vous 
donner un re9u ? 

278. Quel montant votre lettre renferme-t-elle ? Est-ce 
que vous voulez en solder une facture ? Que dois-je faire de 
ce cheque ? Est-ce que vous me ferez parvenir d'autres 
remises ? Quand ? 

279. Quel montant m'envoyez-vous dans votre lettre ? 
De quel ordre et pour le compte de qui ? Dois-je vous en 
donner quittance ? 
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280. Quelle lettre avez-vous re9ue ? Que contenait-elle ? 
Quelle faqture entendez-vous solder par <5ette remise ? 

281. Ma lettre du 16 ct. vous est-elle parvenue ? Qu'est- 
ce qu'^elle renfermait ? M'en avez-vous credite ? 

282. Quel montant vous a ete remis par la Banque 
Nationale de Paris ? Avez-vous passe ce montant a mon 
avoir ? 

284. Vous dois-je encore quelque montant? Quand 
avez-vous trouv6 cela ? 

285. Vous serait-il agr^able de recevoir ma remise en 
payement du solde ? Pourquoi avez-vous besoin- de cet 
argent ? 

286. Quel document m'envoyez-vous dans yotre lettre ? 
A quel montant les factures s'elevent-elleg ? Est-ce qu'il 
vous serait agreable d'en recevoir couverture ? Pourquoi 
etes-vous si presse de recevoir ma remise ? 

287. Quelle facture me rappelez-vous k la memoire ? 
Avez-vous besoin d' argent ? Pourquoi en avez-vous besoin ? 

288. A quel espoir vous livrez-vous en m'adressant votre 
demande ? 

289. A quelle necessite vous voyez-vous r6duit(s) ? 
A quoi dois-je attribuer votre demande ? 

290. Est-ce que vous m'avez rappele ma dette auparavant? 
Ai-je r^pondu k votre d6sir ? 

291. Pourquoi me rappelez-vous de nouveau ma dette 
envers vous ? N'en avez-vous pas re9U de remise ? Le 
montant est-il 6chu ? 

292. N« vous ai-je pas encore pay6 votre avoir ? A quel 
montant votre avoir s'61eve-t-il ? 
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293. Quand est-ce que je vous ai fait le dernier paye- 
ment ? Y aurait-il lieu pour vous d'etre surpris, si je perdais 
patience ? 

294. Ou vous ai-je promis une remise ? Quand ce 
payement devait-il s'effectuer ? Quels articles ce payement 
devait-il solder ? M'avez-vous entretemps rappele ma pro- 
messe ? 

295. Le payement de la dette s'eflFectue-t-il lentement ? 
Est-ce que vous en etes surpris ? 

296. Est-ce que vous avez a redire a ma maniere d'agir ? 

297. ' N'ai-je pas repondu k vos desirs en ce qui concerne 
le payement ? 

298. Est-ce que vous voulez encore patienter pour le 
payement ? [Doutez-vous de mes promesses ?] 

299. A quelle necessite vous voyez-yous reduit(s) ? 
Dans quel cas me ferez-vous comparaitre en justice ? 

300. Qui aura k supporter le blame en cas de non-paye- 
ment ? 

301. De quelle maniere Tarret des affaires vous a-t-il 
affecte(s) ? Est-ce qu'il est difficile d'obtenir de I'argent ? 
Pourriez-vous comparer les circonstances actueUes k une 
periode anterieure ? 

302. Avez-vous des fonds k votre disposition ? Pourquoi 
non ? 

303. Avez-vous subi des pertes ? Devons-nous nous 
contenter du montant de votre remise ? 

304. Ne pouvez-vous pas me payer la somme demandee 
dans le temps stipule ? Pourquoi non ? 
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305. Comment vont les affaires sur votre place ? Est-ce 
qu'il y a beaucoup d'argent en circulation ? Qui a fait 
f ailUte ? 

306. Les detaillants font-ils de bonnes affaires ? De 
quoi se plaignent-ils ? Vous n'aviez done pas I'intention do 
me renvoyer de vagues promesses ? 

307. Aviez-vous attendu le payement de cette somme ? 
£ltes-vous vexe de ce que le payement ne s'est pas effectue ? 

308. Pouvez-vous remplir vos engagements ponctuelle- 
ment ? Quelle facture ne pouvez-vous pas payer a present ? 
Quand pensez-vous pouvoir regler cette facture au plus tard ? 
Est-ce que vous reclamez mon indulgence ? 

309. A quoi vous voyez-vous oblige ? En quoi votre 
demande consiste-t-elle ? 

310. Avez-vous de I'argent comptant a votre disposition ? 
. Pourquoi n'etes-vous pas en fonds k present ? Pensez-vous 

que vous aurez du succes ? A quoi vous ai-je autorise ? 
Pour quel cas ? 

311. Puis-je compter sur vos remises ? Le change sur 
I'Angleterre a-t-il tendence k la hausse ? 

312. Me ferez-vous un payement ? Quand pensez-vous 
effectuer ce payement ? 

313 and 314. Puis-je compter sur votre ponctualite dans 
le payement ? En payement de quoi me remettez-vous des 
fonds ? 

315. Quel montant m'envoyez-vous dans votre lettre ? 
Est-ce pour solde de mon avoir ? Quand me couvrirez-vous 
du solde ? 

316. Pouvez-vous me remettre le montant total de mon 
avoir ? Puis-je considerer vos promesses comme s^rieuses ? 
Entendez-vous aussi dans I'avenir jouir de ma confiance ? 
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317. Ma lettre est-elle en votre possession ? Voulez- 
vous patienter pour le payement ? Jusqu'^ quelle date ? 
Quelle condition faites-vous pour ce qui conceme les int^rets 
de retard ? 

318. Voulez-vous m'accorder une prolongation ? Quelles 
conditions y faites-vous relativement a mon acceptation au 
3 x^'^^^ pr. ? 

319. Pref^rez-vous un arrangement k I'amiable k des 
mesures de rigueur ? Est-ce que vous voulez patienter pour 
le payement ? Quelle condition expresse stipulez-vous ? 

320. Qu'est-ce que vous regrettez pour ce qui concerne 
cette suspension de payement 1 Est-ce que vous prendrez 
ces circonstances en consideration, et aurez-vous de Tindulgence 
envers moi ? 

321. Aimez-vous k aider vos amis ? Pouvez-vous 
m'accorder le delai demande ? De quel delai s'agit-il ? 
Pour quoi ? 

322. Puis-je compter sur votre obligeance de m'accorder 
un plus long d61ai ? Quelles mesures avez-vous prises contre 
moi ? A qui avez-vous donn6 ces instructions ? 

323. La non-r6ception de notre payement vous causerait- 
elle des d6sagrements ? Est-ce que vous irez au-devant de 
mes desirs ? Prendrez-vous mon refus de mauvaise part ? 

324. De quoi me donnez-vous avis ? De quelle somme 
et pour quelle date avez-vous dispose ? 

325 and 326. De quoi m'avisez-vous ? Pour quel 
montant avez-vous tir6 sur moi [sur la Banque Nationale] ? 
Pour quelle date et a quel change ? En consequence de 
quelles instructions ? 

327. De quel montant avez-vous dispose sur moi ? De 
quel ordre et pour le compte de qui ? 
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328 — 331. Qu'est-ce que vous me dem,and.ez en ce qui 
conceme votre traite ? Que dois-je faire k la presentation de 
la traite ? 

332. Pensez-vous que j'accueillerai favorablement votre 
disposition ? 

333. Avez-vous re9u ma lettre du 6 courant ? De quoi 
me donnez-vous avis ? En avez-vous pris bonne note ? 
Ferez-vous bon accueil a ma signature ? 

334. Avez-vous accepte notre traite du 20 ct. ? De quel 
montant et pour quelle date avons-nous dispose sur vous ? 
En avez-vous debite notre compte ? 

335. Qu'est-ce que vous me dites en reponse k ma lettre 
du 12 ct. ? Ne pouvez-vous pas accepter k present la traite 
que nous vous avons avisee ? Qu'est-ce que vous me conseillez 
de faire ? 

336 and 337. Qu'est-ce que vous me demandez pour ce 
qui conceme ma traite ? Pourquoi ma traite ne vous convient- 
elle pas ? 

338. Avez-vous fait bon accueil a la traite en question ? 
Est-ce que vous avez pr^venu les tireurs de votre refus ? 

339. Ne m'avez-vous pas autorise k faire traite sur vous ? 
Dois-je etre surpris de ce que vous avez laisse retourner la 
traite ? 

340. Qui M. L. E. a-t-il donne comme reference ? Que 
desire faire M. L. E. ? 

341. Qui (est-ce qui) vous a donn6 un grand ordre ? 
Vous a-t-il donne des references ? 

342. Connaissez-vous la maison en question ? Qu'est-ce 

que vous me demandez ? Sur quoi desirez-vous des 6clair- 

cissements ? 
o 
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343. Pour quelle affaire Messieurs S. & B. se sont-ils 
adress^s k vous ? Pensez- vous que ces affaires seront profitables ? 

344 — 346. Qu'est-ce que vous me demandez ? Sur qui 
d6sirez-vous des renseignements ? 

347 and 348. Connaissez-vous cette maison ? Ne faites- 
vous pas d'affaires avec des maisons que vous ne connaissez 
pas ? Sur qtioi desirez-vous connaitre notre opinion ? 

349 and 350. Puis-je compter sur votre discretion ? 
Sur quoi garderez-vous discretion ? 

351. Qu'est-ce que vous me demandez ? 

352. De quoi nous remerciez-vous ? Pouvons-nous 
compter sur de pareils services en retour ? 

353. La maison en question est-elle digne de credit I 
A quelle lettre repondez-vous ? La maison est-elle riche ? 

354. La maison en question fait-elle de bonnes affaires ? 
Quand est-ce qu'eUe fut fondee ? 

355. Connaissez-vous cette maison depuis longtemps ? 
Etes-vous content de vos relations avec elle ? 

356. M. L. a-t-il eu du succes dans ses entreprises ? 
[Comment a-t-il commence ses affaires ?] Est-ce qu'il fut 
aide par quelqu'un ? Qu'est-ce qu'il est devenu ? M. L. 
est-il digne de confiance ? Puis-je lui accorder du credit ? 

357. Sa fabrique existe-t-elle depuis longtemps ? Sa 
maison occupe-t-elle uqc position 6minente dans le monde 
commercial ? Est-ce qu'il a de la fortune ? 

358. Les associes possedent-ils de grands moyens ? 
Sont-ils dignes de confiance ? Peut-oh faire, sans danger, 
des affaires avec cette maison ? 
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359. Etes-vous content(s) de vos relations avec cette 
maison ? [Avez-vous eu lieu de vous en plaindre ?] Avez- 
vous toujours 6t6 content(s) ? 

360. La maison en question a-t-elle une grande concurrence 
k combattre ? Leur maison leur rapporte-t-elle de grands 
benefices ? Leurs payements sont-ils toujours reguliers ? 

361. Quel n^gociant est M. B. ? S'est-il procure une 
bonne clientele ? Peut-on faire des affaires avec lui sans 
courir aucun risque ? 

362. Le proprietaire est-il actif ? Pensez-vous qu'il 
aura du succ^s ? Se prononce-t-on favorablement sur lui ? 
Etes-vous content(s) de vos relations avec lui ? 

363. Les renseignements ne sont-ils pas favorables ? 

364. Qu'est-ce qu'on dit de la maison en question ? 
Puis-je faire usage de vos communications sans reserve ? 

365. L'opinion g6nerale sur cette maison est-elle favorable ? 

366. Quelle opinion a-t-on de la maniere d'agir de ces 
messieurs ? Quand est-ce que Ton entend ces plaintes ? 

367. La mauvaise situation de cette maison est-eUe un 
secret ? Depuis quand cette maison est-elle mauvaise ? 

368. Cette maison a-t-elle eu des pertes k subir ? Ou 
a-t-elle subi des pertes ? Jouit-elle encore du credit ac- 
coutum^e ? 

369. La maison en question fait-elle des sp6culations ? 
A-t-elle des moyens en proportion pour faire ces speculations ? 
Par qui avez-vous appris ces bruits ? 

370. M. N. a-t-il toujours pay6 ses acceptations ? [M. N. 
a-t-il 6te demand6 en justice ?] En etes-vous bien sur ? 
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371. Ce monsieur est-il un client fort soUicit^ ? Fait-il 
ses payements ponctuellement ? A quoi avez-vous ete 
force ? [Pourquoi ?] 

372. Quelle 6tait la cause de sa suspension de payements ? 
Quel arrangement a-t-il fait avec ses creanciers ? 

373. Est-ce qu'il y a du danger ? Pouvez-vous me 
conseiller de lui accorder un credit plus 61ev6 ? 

374. Que dit-on du proc^de de ces messieurs ? Est-ce 
que vous me conseillez d'etre prudent ? Quand faut-il user 
de precaution ? 

375. Cette maison jouit-elle encore de I'ancienne reputa- 
tion ? A-t-on des doutes de sa solvability ? Cette maison 
fait-elle de grands benefices ? De quels moyens use-t-elle 
pour se soutenir ? 

376. Comment le credit de cette maison est-il jug6 ? 
[Pensez-vous qu'elle pourra supporter d'autres pertes ?] 
Qu'est-ce que vous me conseillez de faire dans ces circon- 
stances ? 

377. Pouvez-vous me foumir les renseignements 
demandes ? Sur quelle maison ne pouvez-vous me dire rien 
de precis ? 

378. Cette maison occupe-t-elle encore le meme rang 
qu'auparavant ? Pensez-vous qu'on pourrait ameliorer sa 
position ? 

379. Le propri6taire est-il un homme actif ? Pourquoi 
travaille-t-il beaucoup ? Est-ce un travail facile de soutenir 
sa concurrence ? 

380. Quelle est la position de cette maison ? Son mode 
de payement est-il ponctuel ^ 
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381. Puis-je faire usage de vos communications sans 
reserve ? 

382 and 383. Est-ce que vous pouvez garantir Texactitude 
de vos informations ? 

384 and 386. Qui est-ce que vous' me pr6sentez ? Qui 
est M. S.? Que pense-t-il faire ? 

386. En faveur de qui ouvrez-vous un credit chez moi ? 
Pour quelle somme avez-vous accr^dite M. S. ? Est-ce que 
je dois I'aider dans ses pro jets ? 

387. Pour quel pays M. S. part-il ? Quel est le but de 
son voyage ? 

388. Que pense-t-il faire durant son voyage ? Sont-ce 
seulement les anciens correspondants qu'il desire connaitre 
personnellement ? 

389. Que desire le pere du recommande ? Quelle occasion 
doit-il trouver dans cette maison ? Dans quel but ? 

390 and 391. Suis-je autorise k lui verser de Targent ? 
Dans quel cas ? Comment doit-il m'en donner quittance ? 

392. Dois-je tirer sur vous ? En payement de quoi ? 
Dans quel cas puis-je disposer sur votre caisse ? 

393. Ou dois-je noter les versements faits a M. S. ? 
Comment dois-je m'en rembourser ? Est-ce seulement le 
montant des payements dont je pourrai disposer sur vous ? 

394. Quel montant puis-je verser a votre ami ? Pour 
quel compte ? Contre combien de quittances ? Quelles 
instructions ai-je k suivre pour le remboursement ? Que 
contient cette lettre ? 

395. Vous serait-il agreable, si je procurais une place 
k votre recommande ? Ou dois-je le placer ? Dans quel 
but? 


198 FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 

396. Qu'est-ce que vous demandez en faveur de voire 
recommand^ ? Quand dois-je I'aider ? 

397. Pourquoi voire recommand6 vous a-i-il quiti^ ? 
Pourquoi veut-il aller k Manchesier ? Quelles auires in- 
ientions a-t-il ? Pensez-vous que je r6ussirai k lui procurer 
une place convenable ? 

398. Est-ce que vous me saurez gr6 de mes d-marches ? 
En faveur de qui dois-je m'occuper ? 

399. Dois-je accorder mon appui k voire recommand6 ? 
Pourquoi dois-je I'aider de mes conseils ? 

400. Me serez-vous oblig6 de mes services en faveur de 
voire ami ? 

401 and 402. Qu'esi-ce que vous me r^clamez en faveur 
de voire ami ? Que dois-je faire pour coniribuer k la r^ussiie 
de son voyage ? 

403 and 404. De quoi me remerciez-vous d'avance ? 
Puis-je compier sur de pareils services de voire c6i6 ? Quand ? 

405 and 406. Avez-vous re9u ma leiire du 16 ci. ? 
De quoi vous y donnais-je avis ? En faveur de qui le credit 
a-i-il 6ie ouveri ? En avez-vous pris bonne noie ? 

407. Commeni vous rembourserez-vous ? En payement 
de quoi ? Nous ferez-vous parvenir des quiiiances pour 
les versemenis faiis ? 

408. Esi-ce que vous iacherez d'eire uiile k M, S. ? 
Pourquoi ? 

409. Puis-je compier sur vos services en faveur de mon 

ami ? 

410. Quel esi le bui de vos offres de services ? Qui 
vous a encourag6 k me faire des offres de services ? Oii 
compiez-vous faire ces achais ? 
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411. Qu'est-ce que vous m'offrez ? Cette partie est-elle 
bien vari6e ? Est-ce qu'il faut apporter une grande attention 
dans Tex^cution des ordres ? 

412. Quelle demande m'adressez-vous pour ce qui conceme 
la representation de ma maison ? [Pour quoi m'oflPrez-vous 
vos services ?] Pour quel pays d^sirez-vous avoir mon 
agence ? Qui vous a recommande de s'adresser k moi ? 

413. Quel est le but de votre lettre ? Pour quoi m'oflFrez- 
vous vos services ? Savez-vous si j'ai un representant sur 
votre place ? 

414. Mettriez-vous k ma disposition vos services comme 
acheteurs ? Est-ce qu'il vous serait agr6able, si je vous 
chargeais de mes achats ? 

415. Avez-vous de bonnes relations ? Avec quelles 
places est-ce que vous entretenez des relations ? Pouvez- 
vous me promettre un bon r6sultat de la vente de mes produits ? 

416. Ou avez-vous et6 employe ? Est-ce que votre 
activite vous a mis en contact avec des fabricants ? Avec 
quels fabricants ? 

417. Avez-vous quelques connaissances de notre partie ? 
Ces connaissances sont-elles utiles dans I'ex^cution des ordres ? 

418. Puis-je compter sur votre empressement k me 
servir ? 

419. Vous efforcerez-vous de rendre nos relations agr6- 
ables ? 

420. Pensez-vous que vos services me seront utiles ? 

421 and 422. Feriez-vous de votre mieux pour m6riter 
ma confiance ? Par quoi ? Dans quel cas ? 

423. Qui vous a dit que je cherche un commis ? Quelles 
connaissances doit-il posseder ? Quelles autres capacites ? 
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Etes-vous capable de remplir ces fonctions ? Est-ce que 
VOU8 vbus pr^sentez pour obtenir cette place ? Dans quel 
cas ? 

. 424. Sur quelle recommandation vous adressez-vous 
a moi ? Quel est le but de votre lettre ? Pour quelle place 
m'offrez-vous vos services ? Oil cette place est-elle vacante ? 

425. Qu'est-ce que vous avez appris ? Ou cette place 
est-elle vacante ? Est-ce que vous entendez briguer cette 
place ? 

426. Est-ce que vous avez quelques connaissances des 
affaires ? O^ vous etes-vous acquis ces connaissances ? 

427. Croyez-vous etre k meme de remplir la place k ma 
satisfaction ? De quoi pensez-vous me satisfaire ? Quand 
vous etes-vous acquis cette experience ? 

428. En quelles langues savez-vous faire la correspon- 
dance ? Avez-vous des connaissances des travaux de bureau 
et de la comptabilit^ ? 

429. De quelles langues avez-vous des connaissances ? 
Puis-je supposer que vous etes k meme de vous charger de 
ma correspondance ? 

430. Ou avez-vous travaill6 comme teneur de livres 
[comptable] ? Combien de temps ? Quand avez-vous servi 
comme comptable ? Oti avez-vous fait votre apprentissage ? 

431. Avez-vous fait un apprentissage ? Dans quelle 
maison ? Pouvez-vous m'en donner des preuves ? Est-ce 
que vous possedez des connaissances des travaux de bureau 
et de comptabilit^ ? Quelles autres connaissances avez-vous ? 

432. Avez-vous suivi les cours d'une 6cole de commerce ? 
Savez-vous tenir les livres ? De quelles langues avez-vous 
des connaissances ? Savez-vous st^nographier ? Savez-vous 
aussi manier la machine k ecrire ? 
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433. Quelle est votre nationalite et voire confession ? 
Quel age avez-vous ? Quels litres me presentez-vous ? 
Qu'est-ce que je puis voir par ces certificats ? 

434 and 435. Chez qui puis-je prendre des renseignements 
sur votre compte ? Est-ce que vous avez ete employ^ chez 
ces messieurs ? 

436. Quel monsieur me donnez-vous comme reference ? 
Sur quoi donnera-t-il des renseignements ? Est-ce qu'il le 
fera avec plaisir ? 

437. Pouvez-vous m'offrir des garanties de vos con- 
naissances ? 

438. Avez-vous dej^ presente votre demission k ces 
messieurs [donne conge k vos patrons actuels] ? Puis-je 
demander des renseignements sur votre compte ? 

439. Est-ce que je pourrai compter sur vos soins a 
executer les travaux ? 

440. Feriez-vous de votre mieux pour me satisfaire 
[pour gagner ma confiance] ? 


V. EXERCISES 


TO BE RENDERED INTO 


FRENCH, GERMAN AND SPANISH 


(Private and Business Letters) 
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I. PRIVATE LETTERS. 

/. Invitations. 

1. Mr. and Mrs. Laporte have the pleasure to inform 
Mr. Henry Jones that a friend of theirs, to whom they often 
spoke of Mr. Jones, would like to make his acquaintance. 
He (this friend) dines with them next Monday at 6 o'clock, 
and they would be pleased if Mr. Jones would favour them 
with the pleasure of his company. 

2. Mr. Jones is very much obliged to Mr. and Mrs. Laporte 
for their kind invitation, and he will have great pleasure in 
passing [spending] the evening with them on Monday next. 

2. Congratulations, 

3. Dear Mr. S., 

Our mutual friend, Mr. F., told me yesterday that 
you have obtained the post of manager at Messrs. R. & Co., 
which you had applied for. I take this opportunity of 
congratulating you most heartily upon your success, and hope 
that the new position will be to your entire satisfaction. 

4. Dear Mr. S., 

I have just learned with very great pleasure that 
at the Exhibition of . . . you were awarded a gold 
medal for the excellent qualities of your machines. It must 
be a great satisfaction to you to see that your efforts are 
appreciated, and I beg to congratulate you most sincerely 
upon such an honourable distinction, of which you are truly 
worthy. 

6. My dear Friend, 

Your illness has caused me great anxiety, and I am 
very pleased to hear that you are now out of danger and are 
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getting better. Do take care of yourself now, and do not 
over-exert yourself, to avoid a relapse, and you will then 
soon be able to take up your work again. 

I hope to soon have the opportunity of paying you a 
personal visit, and in the meantime I remain. 

Yours sincerely, 


J. Condolence. 

6. It is with the greatest regret I have learned the news 
of the death of your esteemed partner, Mr. S., and I cannot 
help expressing my heartfelt sympathy with you in the 
heavy loss that you have sustained. 

Through his death we have lost a good friend who is well 
worthy of our regret, and you may rest assured that his 
memory will always be kept dear. 

4. Inquiries, Requests, &c. 

7. Dear Sir, 

I take the liberty of troubling you in the following 
matter. 

I have applied for a situation as a clerk at Messrs. B. & Co.'s 
and am most anxious to obtain the post. As you know 
these gentlemen personally, I should feel obliged if you 
would kindly speak to them in my favour ; I am sure that 
the great influence you have with them will ensure a favour- 
able decision. 

Thanking you beforehand for your kindness, I remain, 
dear Sir, &c. 

8. Dear Friend, 

In reply to your letter of this morning, I am very 
sorry to say that I am unable to render you the service asked 
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for, as I am myself at the present moment short of cash, in 
consequence of the many payments I have had to make 
during the last few weeks for various bills. 

9. A friend of mine intends spending a few months at 
Amiens with the object of perfecting himself in the French 
language, and he would like to stay with a good French 
family. I should be obliged, if you would make some inquiries 
among your friends and let me know the result, telling me at 
the same time how much the charge would be for board and 
lodging per month. 

Kindly excuse the trouble I am giving you, and believe me. 

Yours very sincerely, 


10. On looking through my luggage I find that I left 
my hatbox behind at the hotel. I should be obliged, if you 
would kindly call upon the manager and ask him to take 
care of it till I return to P. in about four weeks' time. 

Please excuse the trouble I am giving you. Hoping you 

are quite well, I remain, 

Yours sincerely. 


11. Dear Mr. N., 

In reply to your letter of . . . ,1 should 
like to advise you to stay at an hotel instead of at a boarding- 
house ; you are not obliged to take the meals at fixed hours, 
and you may dine whenever and wherever you like. The 
Hotel d'Autriche, Rue d'Hauteville, not far from the Gare 
de I'Est [Eastern Railway Station], and quite close to the large 
boulevards, enjoys a very good reputation ; you can have 
a good bedroom for four francs a night, &c., and I am sure 
you will be satisfied. Kindly let me know when you will arrive 
at Paris, and I will arrange to meet you at the station. 

Hoping you are in good health, believe me, &c. 
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12. I have to tell you something about a matter which 
is of special interest to you. Will you therefore call at my 
house one day during thi^ week, after 7 o'clock at night, or 
let me know where and at what time I am to meet you ? 

With kind regards, 

Yours sincerely, 
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II. BUSINESS LETTERS. 
OFFERS OF GOODS. 

/. Voluntary Offers. 

(a) Messrs. Langstaff & Co., of Bradford, have not received 
lately any orders from Messrs. N. & Co. They therefore take 
the opportunity of offering their services by sending under 
separate cover some patterns of cloths, which are quite new. 
The prices, which are marked on the tickets, are very low, 
and Messrs. L. & Co. hope to be favoured with an order, the 
execution of which will have their best attention. 

(h) Messrs. Lindley & Co., of Leeds, have heard through 
a friend of theirs that Mr. F. L. is a large buyer of Cheviots, 
and they would be very pleased to enter into connection [to 
do business] with him. They are sending him a parcel con- 
taining the latest novelties, as per price list enclosed. The 
prices are quoted with 10 % discount and 2J % extra for 
cheque on London within 30 days from date of invoice. The 
goods are exceptionally cheap, and they would be able to 
deliver promptly, as they have some of the goods in stock. 

Messrs. Lindley & Co. would do everything in their power 
to give satisfaction by an irreproachable execution of orders, 
and they therefore hope to be favoured with a trial order. 

(c) Messrs. Rallinshaw & Co. take the liberty of sending 

Messrs. L. & Sons some patterns of Velvet, to which they 

beg to call their special attention. The price of silk is 

rising, and as Messrs. R. & Co. have some stock left of these 

goods, they are in a position to offer special advantages. 

The prices are very low indeed, much cheaper than German 

goods of same quality, as they will see by comparing patterns, 

and they therefore hope to receive an order, 
p 
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The terms are as usual, viz., 90 days' credit, or 3 % for 
cheque on London within 16 days from date of invoice. 

Messrs. R. & Co. await an early reply. 

(d) Mr. L. Prior regrets not having received any orders 
from Messrs. F. & Co. for some time, and he therefore takes 
the liberty of recalling his services to their memory. He is 
sending them under separate cover a catalogue showing the 
latest designs of his goods, and he will be pleased to submit 
them samples of any numbers they might be interested in. 
He specially recommends them designs 640 to 647, which, as 
regards quality and finish, surpass anything on the market. 

Mr. Prior keeps some stock of these designs, and he would 
therefore be able to ship goods at once. 

Messrs. F. & Co. may beforehand rest assured that Mr. 
Prior will bestow the greatest care upon the execution of 
their order, in order to give them satisfaction in every respect. 

2. Offers Declined. 

(a) Messrs. N. & Co. beg to thank Messrs. Langstaff & Co. 
for their offer of services, but they are unable to make use of 
it, as they have a large stock left of similar goods, which 
they wish to sell before making further purchases. Messrs. 
N. & Co. will come back to their offer when they require new 
goods. 

(6) Messrs. L. & Sons have received the parcel of patterns 
of Velvet sent by Messrs. Rallinshaw & Co., for which they 
are very much obliged. They have carefully looked through 
these samples, but they could not find anything suitable 
among them, as they have a sale for cheap goods only, which 
they buy from Germany. Superior goods, as patterns submitted, 
are not current in their market at the present time, but as 
soon as there is a demand, they intend coming back to the 
offer. 
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Messrs. L. & Sons should like to know what they are to 
do with patterns sent. 

3. Otters Requested. 

(a) Messrs. M. & Co. will shortly place their orders for 
the next summer season, and they therefore invite Mr. L. G. 
to send his collection as soon as possible. 

They intend giving a good order, if the prices compare 
favourably with those of competitors, and they therefore 
trust that Mr. L. G. will do his very best in this respect. 

(6) Mr. F. L. is much obliged to Messrs. Lindley & Co., of 
Leeds, for the patterns they submitted, which as far as quality 
of goods is concerned, are satisfactory, but the designs are 
not suitable for his market, and he therefore asks them to 
send patterns of showy colours. Mr. F. L. must have the 
goods very promptly, and he would like to know how long 
the delivery would take, if there is no stock. Mr. F. L. is in 
the habit of buying on cash terms, that is to say, he will send 
a cheque on London as soon as the goods are in his possession, 
and he therefore hopes that Messrs. Lindley & Co., in quoting 
their prices, will take this into consideration. 

(c) Mr. R. H. has heard from a friend of his that Messrs. 
L. Hardy & Co., of Galashiels, are large manufacturers of Wool 
Felt, and he would like to receive offers of medium qualities. 
Mr. R. H. requires this felt for the manufacture of hats, &c., 
and is able to buy large quantities ; he therefore hopes that 
Messrs. L. Hardy & Co. will quote the lowest prices possible, 
which is absolutely necessary to enable him to compete. 

Mr. R. H. intends paying cash, viz., Messrs. L. H. & Co. 
may draw upon him at sight after 30 days from date of 
invoice. 
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4* Sending of Patterns and Quotations, 

(a) Mr. L. G., in answer to Messrs. M. & Co.'s letter, has 
much pleasure in sending them by post his collection of patterns. 

They comprise nearly all the qualities, from the lowest 
to best, and he has quoted very low prices in order to induce 
them to place a large order. Messrs. M. & Co. will find a 
price list enclosed, on which all details are stated. 

Mr. L. G. hopes to receive an early reply. 

if)) Messrs. Lindley & Co., of Leeds, have received Mr. 
F. L.'s letter, for which they beg to thank him. In reply thereto 
they are sending him a collection of patterns in the styles 
mentioned ; they have made a careful selection and quoted 
very low prices, as will be seen from the enclosed price list, on 
which also the other particulars as to stock, &c., are given. 
K Mr. F. L. takes more than 5 pieces per design, they are 
prepared to make a little reduction in the price. To make 
any goods which are not in stock, they would require about 
four weeks to deliver. 

Messrs. Lindley & Co. await an early reply, and they 
assure Mr. F. L. that they will give the execution of his order 
their very best attention. 

(c) Messrs. L. Hardy & Co. are much obliged to Mr. R. H. 
for his letter, which duly reached them. In reply to his 
inquiry they are sending by post, in a parcel, patterns of Wool 
Felt of their manufacture, as per price list enclosed. The 
price of the raw material having risen, their quotations are 
somewhat higher than at ordinary times ; however, taking 
this circumstance into consideration, they are convinced that 
no other house is able to supply the same goods at their 
prices, and they are therefore not afraid of any competition. 

Messrs. L. Hardy & Co. will be pleased to be favoured 
with an order ; they will do their utmost to serve Mr. R. H. 
to his entire satisfaction. 
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ORDERS. 

5. Orders Qivea. 

(a) Messrs. M. & Co. have received Mr. L. G.'s letter, 
as well as the patterns sent by post, which they have looked 
through. 

They have now much pleasure in handing him enclosed 
an order, which they recommend to his special attention ; 
they particularly advise him to see that the goods, as regards 
shade and quality, be executed exactly conform to the patterns 
submitted. If this trial order comes up to their expectations, 
they will be pleased to place larger orders. 

The goods ordered must be delivered within two months, 
viz., by middle of May at the very latest ; Messrs. M. & Co. 
wish to receive all the goods in one sending, packed in strong 
cases. 

They await confirmation of their order. 

(h) Mr. F. L. is in possession of Messrs. Lindley & Co.'s 
favour, also of the collection of patterns, which they kindly 
submitted, and for which he is obliged. 

In order to open business with Messrs. Lindley's firm he 
is enclosing an order, details of which are given on order 
sheet. As Messrs. Lindley & Co. will see, Mr. F. L. has 
ordered 8 to 12 pieces of some designs, and he hopes that they 
will make a reduction of 3d. to 6d. per yard. The goods 
which are in stock must be shipped at once, and the remainder 
in a separate sending, as soon as the goods are made. Mr. F. L. 
begs to refer to Messrs. Lomas & Co., of Dewsbury, who will 
gladly give information as to his standing. 

Mr. F. L. recommends to bestow special attention upon 
the execution of his trial order, and if he is satisfied, other 
larger orders will follow. 
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(c) Mr. R. H. is much obliged to Messrs. L. Hardy & Co. 
for their letter and the sending of patterns. He compared 
them with patterns of other manufacturers, and finds them 
suitable, but the present moment is not favourable to placing 
a large order, and he intends waiting till the prices fall a 
little. In the meantime he is sending them an order for 
100 pieces, which are to be shipped as soon as possible, accord- 
ing to particulars given on enclosed order sheet ; he would 
be pleased if Messrs. L. Hardy & Co. could reduce the prices 
a little, as he has such keen competition to meet. 

As to his solvability, Mr. R. H. gives Messrs. Clayton & Co., 
of Huddersfield, as reference. 

(d) Mr. F. L. has pleasure in handing Messrs. Garfield & Co. 
an order for various numbers of yam, of which they submitted 
samples some time ago. He gives limits of prices and he 
hopes that Messrs. G. & Co. will be able to accept them, 
considering that the order is such a large one. 

Mr. F. L. expects a letter by return of post, or a wire, on 
receipt of the present, in case the order cannot be executed 
at his limits. 

6. Refusal or Modification of Orders Submitted. 

(a) Messrs. Garfield & Co. beg to inform Mr. F. L., in 
reply to his letter, that only a part of his order can be done 
at the prices limited by him ; they give details of this on the 
enclosed order sheet. The other numbers cannot be obtained 
below the prices quoted, and if Mr. F. L. wishes Messrs. 
Garfield & Co. to place the order, he must wire them on receipt 
of the present, as the prices have a tendency to rising. 

(b) Messrs. Garfield & Co., in reply to Mr. F. L.'s letter, 
are very sorry to say that it is quite impossible to accept the 
order submitted, as the prices of yam have considerably 
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risen during the last few weeks. They enclose a list of the 
present lowest quotations, and will be pleased to receive 
confirmation of these prices by return of post. 

(c) Messrs. L. H. & Co. are much obliged for Messrs. 
N. & Sons' order, but regret not being able to execute it, as 
all their machines are fully engaged making other qualities 
of goods. Unfortunately they have no stock left of the 
qualities which Messrs. N. & Son wish to receive. 

(d) Messrs. H. L. & Co. have received Mr. M. R.'s order, 
which they are able to execute, but as they have not 
the pleasure of knowing him, they must ask him to give 
some good houses as references, or to send a cheque for the 
approximate amount of the invoice, before putting goods 
in work. 

7. Acceptance of Orders Submitted. 

(a) Mr. L. G. is in possession of Messrs. M. & Co.'s order, 
for which he begs to thank them. In reply, he has pleasure 
in enclosing copy of order, assuring them at the same time 
that the execution will have his very best attention. He will 
try to complete the order by middle of May, but as all the 
goods have to be manufactured specially, he is not quite 
certain whether he will succeed in obtaining them in time ; 
he will write them in about four weeks telling them definitely. 

Nos. 394 and 397 have been sold out in the meantime, 
and he cannot make these goods for the small quantities 
ordered ; he therefore offers Nos. 294 and 217 as substitutes, 
which he will let them have at the same price, though in 
reality they cost considerably more. 

(b) Messrs. Lindley & Co. are much obliged to Mr. F. L. 
for the order he sent by his favour of . . . inst. ; they have 
much pleasure in handing copy of order, in which all par- 
ticulars are given.; 
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As he will see, they are able to make a little reduction in 
the price of some designs, hoping he will be satisfied. One 
design (No. 393) is not in stock in the shade ordered, and 
cannot now be made again ; Messrs. Lindley & Co. therefore 
beg to aak whether the goods may be executed in a little 
darker shade, which is in stock, as per pattern enclosed. 

Messrs. Lindley & Co. are about to prepare a sending of 
the goods in stock, and hope to send invoice in a few days. 
In the meantime they beg to assure that they will do their 
best to give satisfaction with the execution of the order. 

(c) Messrs. L. Hardy & Co. beg to thank Mr. R. H. for 
the order contained in his letter of . . . ; they have put the goods 
at once in work and will do their best to give satisfaction 
in every respect. However, they regret not being able 
to reduce their prices, as the raw material has considerably 
advanced in price, as already stated ; they beg to mention 
that their qualities easily stand comparison with those of 
other firms, and they are quite convinced that no other house 
is able to deliver cheaper. 

{d) Messrs. Garfield & Co. beg to confirm their wire to 
Mr. F. L., saying : Order accepted. 

They encountered some difficulties in placing this order 
at the limits given, but as they are desirous of opening business 
relations with Mr. F. L., they will be satisfied with a very 
small profit on this transaction, and they hope that they will 
be favoured with other orders very soon. 

8. Claiming Delivery of Goods Ordered. 

Mr. F. L. is very much surprised that he has not yet 
received sending of the goods ordered nearly three months 
ago, though Messrs. Lindley & Co. promised to deliver by 
middle of May. He is urgently in need of these goods, as 
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the se€tson is advancing, and he must ask them to ship them 
without further delay. If the goods are not in his possession 
within a fortnight, he would be compelled to make them 
answerable for all consequences arising from the delay. 
Mr. F. L. expects a reply by return of post. 

9, Cancelling Orders. 

Mr. F. L. regrets informing Messrs. Lindley & Co. that 
he is obliged to cancel his order which he transmitted them 
some time ago, as the season is now too much advanced to 
dispose of the goods in question. If the goods should be 
on the way, he would be compelled to refuse them. He 
informs Messrs. Lindley & Co. of this for their guidance. 

W. Execution of Orders. 

(a) Mr. L. G. begs to refer to his last letter of . . . 
and has much pleasure in handing Messrs. M. & Co. invoice 
for the goods which they kindly ordered, amounting to 
£310 15s. lOd., which he asks them to pass to his credit. 

Of the Nos. 294 and 217 he was only able to send 7 pieces, 
which were in stock ; if they wish to receive the remaining 
5 pieces, he will manufacture them specially and send them 
in about three weeks. 

Mr. L. G. assures Messrs. M. & Co. that he has bestowed 
great care upon the execution of their order, and he is con- 
vinced that they will have every reason to be satisfied. He 
hopes they will continue to favour him with further orders. 

(b) Referring to their last letter, Messrs. Lindley & Co. have 
the pleasure of sending Mr. F. L. an invoice for the shipment 
made of the goods ready, amounting to £220 Ss. 9d., for which 
amount they ask him to give them credit. They also enclose 
Bill of Lading in duplicate, from which he will see that the 
goods were consigned to Messrs. L. E. & P., of Liverpool, 
who will reforward them. 
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Messrs. Lindley & Co. will make another sending end 
of next week, and deliver the remainder in the course of 
next month. On account of the strike they are unable to 
obtain the goods sooner. 

Messrs. Lindley & Co. are convinced that the superior 
quality and the exceptionally low prices of these goods wiU 
lead to larger orders. 
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ARRIVAL OF SENDINGS. 

t3. Approval of Sendings. 

Mr. F. L. has received the goods which Messrs. Lindley 
and Co. sent him on March 12th. He has examined them, 
and is perfectly satisfied with the quality ; he hopes soon to 
be able to send a further order. 

He has credited Messrs. L. & Co. with the amount of the 
invoice, viz. £220 3s. 9d., for which he will send a cheque at 
the end of the month. 

14. Disapproval of Sendings. 

(a) Mr. F. L. begs to inform Messrs. Lindley & Co. that 
the goods of their last sending have come into his possession. 
He is very sorry to say that four pieces were damaged by 
nails ; of Nos. 397, 410, and 311 there are 26 yards defective, 
which are quite useless to him, and he therefore asks Messrs. 
L. & Co. to give him credit for £4 19s. 6d., as per details 
enclosed. Mr. F. L. ascribes the damage done to the care- 
lessness of Messrs. Lindley's packers. 

(b) Messrs. M. & Co. are in possession of the goods 
invoiced on 25th ulto. They have looked through the goods, 
and found that of Nos. 396 and 437 only 69 yards were sent, 
and not 96 yards which are charged on the invoice ; they 
presume that there is a slip of the pen on the part of the 
clerk, and they ask L. G. to send a credit note for the difference 
in question, viz., for 27 yards deficiency. 

The finish of the cloths is not quite satisfactory, as it is 
too bright ; Messrs. M. & Co. hope that Mr. L. G. will pay 
attention to this when executing further orders. 
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(c) Mr. F. L. informs Messrs. Garfield & Co. that the 
yams invoiced on January 24th have arrived, and is very 
much surprised to see that they are not nearly of the same 
quality as the samples submitted ; in fact, the yams sent are 
of a second rate quality, which he cannot accept at the prices 
invoiced. He thinks there must be some mistake ; perhaps 
the yams of some other order were taken for his, and 
he asks Messrs. Garfield & Co. to look into this matter, for 
the disproportion between the prices invoiced, and the real 
value of the goods is quite obvious. 

(d) Mr. F. L. begs to acknowledge receipt of Messrs. 
Garfield & Co.'s letter and invoice, as well as of the yams 
sent, which have meanwhile arrived. 

Upon comparing these goods with the patterns submitted, 
he was astonished to see that there is a great difference in 
the quality, and he is unable to accept the goods sent at the 
prices charged. Mr. F. L. begs to point out that he received 
some three weeks ago a sending from Messrs. Garfield's 
competitor, Mr. H. Rowland, of exactly the same quality as 
the goods supplied by Messrs. Garfield & Co., the prices 
being at least 10 % lower ; unless Messrs. Garfield & Co. 
agree to make an allowance of 10 %, Mr. F. L. would be 
compelled to leave the sending at their disposal. Mr. F. L. 
is quite prepared to submit the matter to an expert, he being 
quite sure that his claim is perfectly justified. 

/5. Replies to Disapproval of Sendings, 

(a) Messrs. Lindley & Co. are in possession of Mr. F. L.'s 
letter, and are very sorry to learn that the goods sent have 
arrived in a damaged condition. They cannot understand 
how this incident happened, for their packers always exercise 
the greatest possible care when nailing up the cases. However, 
in order to meet Mr. F. L. they are quite prepared to make 
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the allowance asked for, viz., £4 19s. 6d., which reduces 
the amount of the invoice to £215 4s. 3d., which stand to his 
debit. 

Messrs. L. & Co. would be obliged, if Mr. F. L. would 
kindly return the 26 yards damaged, which are of no use to 
him. 

(b) In reply to Mr. F. L.'s letter, Messrs. Lindley & Co. 
are very much surprised at his claim, as in their opinion 
their packers had taken every precaution to ensure the safe 
arrival of the goods. They never had a similar claim before, 
and unless he can prove that the fault is on their part, they 
must refuse to take his claim into consideration. If he is 
able to justify his claim, they are quite willing to grant com- 
pensation, but Messrs. Lindley & Co. think that the damage 
was caused at the Custom House, when the case was nailed 
up again after the goods had been examined by the officials. 

(c) Mr. L. G. has received Messrs. M. & Co.'s letter, and 
is very sorry to see that an error has been committed in 
making out the invoice, for which he begs to apologise. He 
therefore begs to enclose a credit note for the difference. 

Mr. L. G. regrets very much that the finish of the goods 
does not come up to Messrs. M. & Co.'s expectations ; in 
the future he will do his best to conform to their wishes in 
that respect. 

(d) Messrs. Garfield & Co., in reply to Mr. F. L.'s letter, 
cannot refrain from expressing their great astonishment at 
his claim, as they are quite sure the yams in question are 
well worth the prices charged on the invoice. The yams 
were carefully examined by various persons before being 
shipped, and also compared with the samples submitted, 
to which they conform in every respect. There is no 
mistake on their part, and they must, of course, decline to 
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entertain the claim, which they do not consider as being at 
all justified. 

(e) Messrs. Garfield & Co. are greatly surprised at Mr. 
F. L.'s letter, for they do not at all consider that he has a just 
cause for complaint. The goods were executed exactly 
conform to the patterns submitted, and before being shipped, 
were carefdlly examined and found correct. It is quite 
impossible to make an allowance of 10 %, in fact they are 
astonished at his suggesting such a proposal, considering 
that the article in question hardly leaves 3 % profit. They 
therefore ask Mr. F. L. to hold the goods at their disposal 
until their Mr. Garfield's visit ; this gentleman will be in 
R ... in about a fortnight, and will then call upon 
Mr. F. L. to settle this matter personally. 
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ACCOUNTS CURRENT, STATEMENTS, 

16. Sending Accounts Current, Statements, Ac. 

(a) Messrs. Henry & Co. have much pleasure in sending 
Messrs. F. & Sons an extract of their account current, made 
up per 30th June, and showing a balance of £365 4s. 7d. in 
their (Henry's) favour. They ask Messrs. F. & Sons to 
kindly examine the extract and tell them whether it is correct. 

(b) Mr. R. Fowler begs to send Messrs. L. & Co. a state- 
ment of the invoices of January last, amounting to £387 3s. 4d. 
If convenient to them, he will take the liberty of drawing upon 
them for this amount, payable at sight. Mr. R. Fowler 
would be obliged by an early reply. 

17. Acknowledging Accounts Current, Statements, &c. 

(a) Messrs. F. & Sons are in receipt of Messrs. Henry 
and Co.'s favour, enclosing an extract of their account per 
30th June last, which they have examined and found in 
order. 

They have carried forward (to new account) the balance 
in question, viz., £365 4s. 7d., and will make a remittance 
very shortly. 

(6) Messrs. F. & Sons have received Messrs. Henry & Co.'s 
extract of account current, sent by their favour of July 4th. 
They have looked it through, and found that they have 
omitted to take into account their credit note of June 29th, 
amounting to £3 2s. 4d. Deducting this amount, there 
remains a balance of £362 2s. 3d. in Messrs. Henry's favour, 
for which they may draw at 30 days' sight. 
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REMITTANCES, PAYMENTS, &c. 

18. Remittance Sent. 

(a) Messrs. L. & Co., in reply to Mr. R. Fowler's letter, 
have the pleasure to send him enclosed a cheque for £387 3s. 4d. 
on London, in settlement of their statement relative to the 
invoices of last January. They ask him to kindly acknow- 
ledge the receipt by return of post. 

(h) Messrs. F. & Sons, referring to their last letter, have 
the pleasure to send Messrs. Henry & Co. a cheque for £140 
3s. 6d., on account of the balance of their extract sent on 
July 4th. Messrs. F. & Sons ask Messrs. Henry & Co. to 
kindly pass this amount to the credit of their account. 

Messrs. F. & Sons beg to add that the remainder of the 
balance will be sent as soon as the exchange improves a little ; 
at present it stands very high, and they therefore wish to 
wait a short time. 

19. Remittance Acknowledged. 

(a) Mr. R. Fowler is in possession of Messrs. Henry 
and Co.'s favour enclosing a cheque for £387 3s. 4d. on London, 
with which he has settled the amount of his statement for 
the invoices of January last, and is very much obliged. 

Mr. R. Fowler will be very pleased to be favoured with 
further orders. 

(b) Messrs. Henry & Co. have much pleasure in acknow- 
ledging receipt of Messrs. F. & Sons' letter, containing a cheque 
for £140 3s. 6d., which they have passed to their credit, under 
the usual reserve, thanking them for the same. 

Messrs. Henry & Co. have taken note of the other contents 
of Messrs. F. & Sons' letter. 
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20, Remittance Requested. 

Referring to their last letter of ... , Messrs. Henry 
and Co. beg to enclose another statement of the invoices 
overdue, amounting to £365 4s. 7d. Messrs. Henry & Co. 
have heavy engagements to meet towards end of the month, 
for which they require their outstandings, and they should 
be obliged, if Messrs. F. & Sons would send them a cheque by 
return of post. 

Messrs. Henry & Co. trust that Messrs. F. & Sons will not 
misinterpret their request, and assure them that they will 
always be glad to serve them. 

2U Remittance Insisted Upon. 

(a) Messrs. Henry & Co. confirm their last letter to 
Messrs. F. & Sons and are very much surprised that they 
have received no remittance nor any reply. Messrs. Henry 
and Co. therefore must ask them to comply at once with their 
wishes, as otherwise they would be compelled to adopt other 
measures. They hope, however, that Messrs. F. & Sons 
will not force them to take legal steps. 

(b) Messrs. Henry & Co. cannot help expressing their 
surprise that in spite of repeated requests, Messrs. F. & Sons 
have not yet made a remittance in settlement of the balance 
due. The last payment Messrs. F. & Sons made was two 
months ago, and Messrs. Henry & Co. are not inclined to wait 
any longer. If they (Henry & Co.) do not receive a cheque 
by the 20th inst. at the latest, they will place the matter in 
the hands of their solicitor, and Messrs. F. & Sons will have 
to abide by the consequences thereof. 

Messrs. Henry & Co. inform Messrs. F. & Sons of this for 
their guidance. 
Q 
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22. Respite Requested. 

(a) Messrs. F. & Sons are very sorry to say, in reply to 
Messrs. Henry & Cb.'s letter, that in consequence of various 
failures ready money is extremely scarce at their place, and 
they experience great difficulties in obtaining payments. 
They, therefore, must ask Messrs. Henry & Co. to kindly 
wait a few weeks longer, assuring them that they will settle 
the whole balance as soon as possible. Taking the extra- 
ordinary circumstances into consideration, Messrs. F. & Sons 
hope that Messrs. Henry & Co. will not lose confidence in 
them. 

(6) Messrs. F. & Sons hasten to reply to Messrs. Henry 
and Co.'s last letter by sending them enclosed a cheque on 
London for £100 Os. Od. on % of their credit, asking them 
to send a receipt. 

Messrs. F. & Sons beg to remark at the same time that 
business at their place is at an absolute standstill ; the retail 
houses, their customers, sell next to nothing, on account 
of the failure of various banks in their district, which caused 
a general scarcity of money. Consequently they have been 
placed in an embarrassing situation, as they cannot get in 
their moneys from customers with the usual punctuality. 

Messrs. F. & Sons therefore beg to ask Messrs. Henry & Co. 
to be a little indulgent ; they anticipate some more sums 
being paid to them by end of the month, which they will 
remit them at once. 

23, Respite Granted. 

(a) Messrs. Henry & Co. are in receipt of Messrs. F. 
and Sons' letter, and regret very much the embarrassing 
situation which was created by failures at their place. Under 
the circumstances they are quite prepared to grant the delay 
asked for, on condition that Messrs. F. & Sons pay at least 
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half of the balance by 15th of next month, if it is not possible 
for them to settle the whole ; Messrs. Henry & Co. will, of 
course, have to charge the customary interest for the delay. 

(b) Messrs. Henry & Co. are in receipt of Messrs. P. 
and Sons' letter containing a cheque for £100 Os. Od* on 
London, which they have placed to the credit of their account, 
with thanks. 

Messrs. Henry & Co. do not hesitate to grant Messrs. 
F. & Sons the delay asked for, taking into consideration 
the present circumstances, and they await their further 
remittance at the end of the month. 

24. Respite Refused, 

Messrs. Henry & Co. must inform Messrs. F. & Sons, in 
reply to their last letter, that they cannot content themselves 
with further promises. Messrs. Henry & Co. think that 
Messrs. F. & Sons only intend to elude (the fulfilment of) their 
engagements, and their patience has become exhausted, for 
they are now convinced of the emptiness of Messrs. F. & Sons' 
promifses. Messrs. Henry & Co. have already placed the 
matter in their solicitor's hands, of which they inform Messrs. 
F. & Sons for their guidance. 
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DRAFTS. 

25. Advising Drafts. 

Mr. R. Fowler begs to inform Messrs. M. & Co. that he 
has taken the liberty of drawing upon them for £253 6s. 9d., 
payable at 10 days' sight, at exchange as per endorsement, 
to settle the amount of his invoice of January 30th. 

Mr. R. Fowler commends his draft to Messrs. M. & Co.'s 
protection. 

Mr. R. Fowler always remains at Messrs. M. & Co.'s 
service. 

26. Drafts Approved of. 

Messrs. M. & Co. are in receipt of Mr. R. Fowler's letter 
of . . . advising him a draft for £253 6s. 9d., payable 
at 10 days' sight, of which he has taken due note, Messrs. 
M. & Co. will protect this draft and place the amount to his 
debit, in settlement of his invoice of January 30th. 

27. Drafts Refused or Modified. 

(a) Messrs. M. & Co. are in possession of Mr. R. Fowler's 
favour, and in reply they beg to inform him that they prefer 
making a direct remittance very shortly, the exchange being 
very high at present. They therefore ask Mr. R. Fowler 
not to put the advised draft in circulation, and if he has 
already done so, to kindly withdraw it. 

(6) In reply to Mr. R. Fowler's letter, Messrs. M. & Co. 
beg to point out to him that the goods referring to the invoice 
in question arrived at the time very late, and they have 
great difficulty in ridding themselves of them. They there- 
fore ask Mr. R. Fowler to make the draft payable end of 
May, hoping he will agree to this. 


FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 229 

INQUIRIES RESPECTING FOREIGN 

FIRMS, 

28> Information Asked tor. 

(a) Mr. R. H. is desirous of doing some business with 
Messrs. Garfield & Co., and has given Messrs. F. & S.'s name 
as a reference. 

Messrs. Garfield & Co. would be obliged to Messrs. F. & S., 
if they would give them some information as to the Mr. R. H.'s 
standing and reputation, saying also whether they consider 
him good for a credit of about £500. 

Messrs. Garfield & Co. beg to assure Messrs. F. & S. that 
they will make discreet use of their communication in this 
respect, and shall be glad to reciprocate their services. 

(6) Mr. R. H. has transmitted Messrs. Garfield & Co. 
an order amounting to about £500. As they do not know 
the standing of this firm, they take the liberty of asking 
Messrs. F. & S., whom Mr. R. H. gave as a reference, whether 
they can engage themselves with him up to this amount j 
without running any risk. 

Messrs. Garfield & Co. beg to thank beforehand for the 
information given, which they will treat in confidence. 

29* Replies to Inquiries respecting Foreign Firms. 

Favourable: (a) In reply to Messrs. Garfield & Co.'s 
letter, Messrs. F. & S. have much pleasure in stating that the 
firm in question enjoys an excellent reputation. The owner 
of the house is considered a very active and intelligent business 
man ; he worked himself up, after starting business in a small 
way, and his firm is now one of the wealthiest of the city. 

Messrs. F. & S. think there is not the slightest risk in 
doing business with Mr. R. H. up to the amount mentioned. 
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Messrs. F. & S. say this confidentially for Messrs. Garfield 
and Co.'s guidance, but without guarantee. 

(6) In reply to Messrs. Garfield & Co.'s letter, Messrs. 
F. & S. beg to state that the firm in question has been in 
existence for a good many years. They have been doing 
business with the gentleman in question for over five years, 
and their relations have been agreeable ; the owner is 
possessed of sufficient means for his business ; he is honest 
and trustworthy, and they would not hesitate to give [grant] 
him the credit mentioned. 

Messrs. F. & S., of course, give this information without 
responsibility on their part. 

Unfavourable: (c) Messrs. F. & S. are in receipt of 
Messrs. Garfield & Co.'s letter, in reply to which they beg 
to inform them that the gentleman in question is well known 
as a chicaner ; he raises unjust claims in order to obtain 
allowances, and they were compelled to break off all relations 
with him some time ago. Messrs. F. & S. are therefore 
surprised that he has made use of their name as a reference 

Messrs. F. & S. consider it necessary to be very cautious 
when dealing with firms of that character, and they advise 
Messrs. Garfield & Co. to stipulate payment for the goods 
before being shipped. 

Messrs. F. & S. give this information under the usual 
reserve. 

(d) Messrs. F. & S. have received Messrs. Garfield & Co.'s 
letter, and in reply cannot say anything in favour of the 
firm about whom they ask for information. It is well known 
that he has been carrying on his business with great losses 
for the last three or four years ; his position is very shaky, 
and several actions have already been brought against him 
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for non-payment of several bills. Under such circumstances 
Messrs. F. & S. do not think it advisable to do any business 
with this firm. 

Messrs. F. & S. inform Messrs. Garfield & Co. of this 
without prejudice on their part. 

Vague : (e) Messrs. F. & S., in reply to Messrs. 'Garfield 
& Co.'s letter, regret not being able to furnish them with 
any definite information about the firm in question. It has 
only been in existence for about two years, and finds great 
difficulty in competing with other large houses of his place, 
who have plenty of capital at their disposal and can therefore 
grant their customers all facilities. 

Messrs. F. & S. have learned that some firms give the 
gentleman in question some credit, whereas others do business 
with him only against cash payment. 

Messrs. F. & S. decline all responsibility regarding this 
information. 
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LETTERS OF INTRODUCTION AND 
LETTERS OF CREDIT. 

30. Supplying Letters of Introduction, 6tc. 

Messrs. Henry & Co. take the liberty of introducing 
Mr. F. G. to Messrs. R. & Co., and recommend him to their 
kind attention. 

Mr. F. G., who is the tra eUer of Messrs. W. & V., intends 
visiting P. . . . with the object of doing some business, 
and Messrs. Henry & Co. should consider it a special favour, 
if Messrs. R. & Co. would do everything in their power to 
further the object of his visit. 

In case Mr. F. G. should require any money, they may 
pay to him the amount asked for, for which Messrs. R. & Co. 
are to debit Messrs. Henry & Co., under advice. 

Messrs. Henry & Co. beg to thank beforehand for their 
kind services in favour of their friend. 

J/. Acknowledging Letters of Introduction, &c. 

Messrs. R. & Co. beg to inform Messrs. Henry & Co. that 
they had the pleasure of making the personal acquaintance 
of Mr. F. G., and that they greatly facilitated the object of 
his journey by introducing him to various houses, from whom 
he obtained some good orders. 

Messrs. R. & Co. paid Mr. F. G. the sum of £50 Os. Od., 
with which they have debited Messrs. Henry & Co.'s account, 
value 25th inst. Messrs. R. & Co. enclose a copy of Mr. F. G.'s 
receipt. 
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GENERAL OFFERS OF SERVICES. 

32. Offers by an Agent. 

Mr. F. L. has learned that Messrs. M. & Co. have no agent 
in his town, and he therefore takes the liberty of offering 
his services for the sale of their goods, as there is a great 
demand for them. 

Mr. F. L. has very good connections with the priiioipal 
houses of his district, and is quite sure that he is able to do 
an extensive and profitable business for them. He therefore 
ventures to hope that Messrs. M. & Co. will take his offer 
into consideration, and assures them beforehand that he will 
do everything in his power to give satisfaction. 

Mr. F. L. begs to refer to Messrs. A. & B., of Lyons, whom he 
has represented for many years, and who will be glad to give 
every information about him. 

Mr. F. L. awaits a favourable reply. 

33. Offers by Clerks, &c,, applying for a Situation. 

Write out a letter of application in reply to the following 
advertisement : — 

Required, for Shipping House, Junior Clerk, with know- 
ledge of French or German (Spanish). Good handwriting and 
some knowledge of book-keeping essential. State age, 
experience, and other particulars. 
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